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Sebagai salah satu lembaga keuangan syari’ah, BMT dipercaya lebih mempunyai 
peluang untuk berkembang dibandingkan dengan lembaga keuangan lain yang beroperasi 
secara konvensional. Meskipun untuk mencapai tujuan itu diperlukan keja keras untuk 
mewujudkannya. Namun, Disamping itu BMT mampu menciptakan starategi pemasaran 
yang bagus agar dapat meningkatkan jumlah nasabahnya. 
Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah “Bagaimana strategi pemasaran 
yang dilakukan KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso dalam 
memasarkan produk-produknya, Apa saja faktor-faktor yang dapat membantu 
peningkatan jumlah nasabah dari strategi pemasaran yang dilakukan KSPP. Syariah BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso, Apa aja faktor pendukung dan penghambat 
strategi pemasaran Di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
dalam meningkatkan jumlah nasabahnya.” 
Tujuan dalam penelitian ini adalah Untuk mengetahui Bagaimana strategi 
pemasaran yang dilakukan KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin 
Bondowoso dalam memasarkan produk-produknya, Apa saja faktor-faktor yang dapat 
membantu peningkatan jumlah nasabah dari strategi pemasaran yang dilakukan KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso, Apa aja faktor pendukung dan 
penghambat strategi pemasaran Di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso dalam meningkatkan jumlah nasabahnya 
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang bersifat descriptive dengan 
menggunakan jenis penelitia field research. Teknik pengumpulan data: observasi, 
interview, dokumentasi. Subyek penelitian menggunakan teknik purposive. Adapun 
analisis datanya menggunakan reduksi data, penyajian data, dan kesimpulan. Sedangkan 
untuk menguji keabsahan datanya menggunakan Triangulasi Sumber yaitu mengecek data 
yang telah diperoleh melalui beberapa sumber. 
Berdasarkan hasil temuan data, penelitian ini dapat menyimpulkan bahwa strategi 
pemasaran produk tabungan mudharabah (Tabah) dalam meningkatkan jumlah nasabah 
pada lembaga BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso menggunakan bauran 
pemasaran 7P & 1C yaitu product, price, place, promotion, people, process, physical 
evidence dan Custumer Service. Dimana pihak BMT NU memasarkan produk tabungan 
mudharabahnya melewati promosi (Promotion) dengan penyebaran brosur dengan 
melakukan door to door ke rumah nasabah atau instansi-instansi dan juga adanya sistem 
jemput bola yang dapat memudahkan nasabah. BMT NU selalu memperhatikan kepuasan 
nasabah juga, kualitas pelayanan, guna menciptakan loyalitas pelanggan. Karena apabila 
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A. Latar Belakang 
Perkembangan lembaga keuangan syariah di Indonesia sangat menarik 
untuk selalu di perhatikan. lembaga keuangan syariah di Indonesia memiliki 
peluang yang besar untuk terus meningkatkan usahanya. Hal tersebut 
dikarenakan peluang pasarnya yang sangat luas dan juga mayoritas penduduk 
di Indonesia yang banyak. Perkembangan ini dapat kita lihat dengan semakin 
banyaknya lembaga keuangan syariah baik bank maupun non-bank yang ada 
di Indonesia. Lembaga Keuangan Syariah (LKS) Menurut Dewan Syari’ah 
Nasional (DSN) adalah lembaga keuangan yang mengeluarkan produk 
keuangan syariah dan yang mendapatkan izin operasional sebagai lembaga 
keuangan.
1
 Khususnya BMT merupakan lembaga keuangan mikro yang 
berlandaskan prinsip-prinsip syari’ah.  
Fungsi dari BMT yaitu melakukan kegiatan pengembangan usaha-
usaha produktif dan investasi dalam meningkatkan kualitas ekonomi 
pengusaha mikro dan kecil terutama dengan mendorong kegiatan menabung 
dan menunjang pembiayaan kegiatan ekonominya.
2
  
Disamping itu juga berfungsi sebagai lembaga keuangan yang bertugas 
menghimpun dana dari masyarakat dan menyalurkan dana ke masyarakat baik 
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 Tita Madiya, Analisis Penerapan Jaminan Pada Akad  Murabahah Studi Kasus Di BMT Yaummi 
Maziyah Assa’adah Pati, (Skripsi, 2018), 1. 
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dalam bentuk tabungan pinjaman ataupun pembiayaan lainnya, memberikan 
pelayanan jasa perbankan kepada nasabahnya.
3
 
Di Wringin terdapat beberapa BMT, antara lain BMT UGT Sidogiri, 
BMT UGT Nusantara,  Bank BRI, dan BMT NU (Nuansa Umat). BMT NU 
Jatim Cabang Wringin Bondowoso merupakan salah satu badan usaha yang 
beroperasi dengan memberikan jasa simpanan atau tabungan dan lain 
sebagainya. Ada beberapa bentuk tabungan yang ada di BMT NU yang 
dijalankan berdasarkan prinsip syariah, dan selalu menawarkan produk-produk 




Daftar Produk Tabungan 
Di BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
 
Produk Setoran Awal  Setoran Selanjutnya Nisbah 
Siaga Rp.100.000 Rp. 20.000 70% 
Sidik Fathanah Rp. 25.000 Rp. 5.000 45% 
Sajadah Rp. 1.000.000 J. Waktu Bebas 
Siberkah Rp. 500.000 J. Waktu Bebas 
Sahara Rp. 1.000.000 J. Waktu 65% 
Sabar Rp. 25.000 Rp. 5.000 55% 
Tarawi Rp. 25.000 Rp. 5.000 50% 
Tabah Rp. 10.000 Rp. 2.500 40% 
 
Jadi tabel di atas menunjukkan bahwa produk tabah lebih tepat untuk 
kebutuhan sehari-hari dari pada tabungan yang lain dan paling banyak 
peminatnya karena Tabungan mudharabah Yaitu tabungan yang bisa 
mempermudah anda dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari karena setoran 
dan penarikan dapat dilakukan kapan saja dan memperoleh keuntungan bagi 
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hasi 40% dan menggunakan akad mudharabah mutlaqah yaitu bentuk kerja 
sama antara dua atau lebih pihak dimana pemilik modal (shahibul maal) 
mempercayakan sejumlah modal kepada pengelola (mudharib) dengan suatu 
perjanjian di awal atau sesuai dengan kesepakatan bersama. Dengan setoran 
awal Rp.10.000 dan selanjutnya minimal Rp. 2.500. Sedangkan pada produk 




Lembaga BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso ini sebagai 
salah satu lembaga keuangan yang berorientasi pada bisnis syariah. Adapun 
jumlah nasabah pada produk tabungan mudharabah di lembaga BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso dapat di lihat pada tabel dibawah ini 
dalam kurun waktu tahun 2017 sampai 2019. 
Tabel 1.2 
Daftar Jumlah Nasabah Produk Tabungan  











Dilihat dari pertumbuhan tabel diatas menunjukkan bahwa tingkat 
pertumbuhan nasabah tabungan mudharabah di BMT NU tidak fluktuatif, hal 
ini disebakan karena kurangnya mayarakat terhadap produk-produk yang ada 
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 Dokumentasi, KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso, 27 Agustus 
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 4 
di BMT NU Cabang Wringin Bondowoso dan kurang kesadaran masyarakat 
terhadap pentingnya menabung.
7
   
Dalam mengatasi semua hal diatas, perlu adanya peningkatan  
memasarkan produk-produk yang ada dalam BMT NU  Cabang Wringin 
Bondowoso ini. Dalam memasarkannya, perlu adanya strategi pemasaran yang 
sistematis dan efektif untuk mencapai tujuan perusahaan atau bank syariah 
karena setiap lembaga pasti memiliki strategi yang berbeda-beda dalam 
memasarkan produknya. 
Dalam menjalankan operasionalnya, manajer pemasaran (marketing 
manager) merupakan kunci dari keberhasilan bank. Manajer pemasaran ini 
membawahi Funding Unit dan Lending Unit. Funding Unit (bagian penarikan 
dana). Lending Unit adalah bagian yang memasarkan jenis-jenis kredit yang 
disalurkan bank kepada masyarakat.
8
 
Sebagai koordinator marketing harus bisa mengkondisikan bagaimana 
kondisi jumlah nasabah setiap waktu. Ketika jumlah nasabah menurun, 
sebagai marketing harus mempunyai cara untuk menarik minat nasabah yang 
bisa dilakukan dengan cara memberikan bonus atau meningkatkan promosi 
untuk meluluhkan hati nasabah. 
Kemudian ketika nasabah meningkat sebagai marketing selain 
mempertahankan caranya, juga harus meningkatkan pelayanan terutama 
dengan cara jemput bola. Dengan cara jemput bola sebagai nasabah akan 
merasa beruntung karena tidak perlu jauh-jauh ke bank untuk menyimpan 
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uangnya. Adanya kegiatan sistem jemput bola tersebut bertujuan untuk 
mendukung dan memperlancar kegiatan penghimpun dana
.9
 Upaya untuk 
mempertahankan nasabah tabungan dilakukan oleh marketing dengan 
melakukan komunikasi yang aktif dengan nasabah ataupun calon nasabah, 
meningkatkan pelayanan, dan mengembangkan cara-cara sesuai dengan 
permintaan nasabah.
10
 Alasan peneliti memilih penelitian di BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso sebagai objek dibandingkan dengan lembaga 
lain yaitu karena BMT NU memiliki keunggulan di bandingkan dengan BMT 
lain yang ada di bondowoso yaitu:  (1) Karena letaknya yang strategis dan 
juga berada diarea dekat pasar sehingga dapat menjadi pusat ekonomi umat. 
(2) Dan juga terdapat banyak keunikan didalamyan yaitu seperti, bebas biaya 
bulanan, bonus atau hadiah tanpa diundi, serta adanya sistem jemput bola 
sehingga dapat memudahkan transaksi nasabah. (3) BMT NU JATIM Cabang 
Wringin merupakan cabang no. 2 di kabupaten bondowoso akan tetapi 
produktifitasnya paling cepat di banding dengan cabang pertama seperti 
tabungan, pembiayaan, dan laba. (4) Sesuai dengan rapat akhir tahuan (RAT) 
dana NU di Cabang Wringin lebih besar, dimana dan NU ini diambil dari laba 
rugi yaitu sisa dari penyusutan dan 10% dari dana NU dan kalkulasi di tahun 
2018 pendapatan dan NU Cabang Wringin sekitar Rp. 17.000.000.00. (5) 
Tempat/ruang tunggu yang lebih luas yaitu 165 M2.  
Maka dari itu berdasarkan hal di atas, koordinator marketing harus bisa 
menarik minat nasabah dengan menawarkan berbagai jenis produk, dan 
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melakukan dengan media promosi yang dilakukan dengan cara sosialisasi di 
desa, acara pemuda, kunjungan ke kantor dinas, mendatangi ibu-ibu arisan dan 
mengajak supaya bergabung menjadi anggota BMT NU tersebut, sosialisasi di 
pengajian numpang promosi dimasjid dan lain sebagainya. Dimana dalam 
melakukan strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah nasabahnya. Hal 
tersebut dilakukan dengan cara melakukan kegiatan promosi dengan media 
maupun secara langsung, meliputi strategi harga, strategi promosi, strategi 
tempat, dan strategi produk dan lain sebagainya. Strategi promosi dilakukan 
dengan periklanan, promosi penjualan, publisitas, dan penjualan pribadi, 
karena dengan dilakukannya strategi pemasaran masyarakat akan lebih 
mengenal lembaga BMT NU Cabang Wringin Bondowoso. Itu semua 
dilakukan untuk kepentingan lembaga BMT tersebut terkait pentingnya 
nasabah untuk lembaga keuangan.
11
  
Hal itu semua dilakukan manajer pemasaran untuk menarik 
masyarakat untuk menjadi nasabah di lembaga BMT NU Tersebut. Tetapi hal 
yang paling penting adalah bagaimana sebuah lembaga tersebut dapat 
memperlakukan nasabah dengan baik. Baik itu nasabah baru ataupun nasabah 
lama, agar nasabah itu tetap loyal terhadap lembaga BMT NU tersebut. 
Dalam penelitian ini yang menjadi obyek penelitian adalah strategi 
pemasaran Produk tabungan mudharabah di lembaga BMT NU Cabang 
Wringin Bondowoso, yang merupakan salah satu pelaku bisnis yang bergerak 
dalam bidang keuangan non-bank. Dalam kegiatannya seorang koordinator 
                                                             
11
 M. Hairul Wasil, Wawancara, Bondowoso, 27 Agustus 2020. 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 7 
marketing dan anggotanya di BMT NU Cabang Wringin Bondowoso harus 
bisa melakukan strategi pemasaran yang maksimal, dan merebut hati 
masyarakat guna untuk mendapatkan nasabah, terkait pentingnya nasabah 
tabungan untuk BMT NU tersebut.
12
 
Berdasarkan uraian di atas, maka menarik untuk dikaji tema di atas 
dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mudharabah 
(Tabah) Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada Lembaga Kspp 
Syariah Bmt Nu Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso” mengingat 
pentingnya nasabah tabungan di lembaga keuangan syariah. 
B. Fokus Penelitian 
Fokus penelitian adalah langkah awal untuk menentukan sesuatu hal 
yang diberikan. Sehingga dari latar belakang diatas diangkat focus penelitian 
sebagai berikut: 
1. Bagaimana Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP Syariah BMT NU 
Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso Dalam Memasarkan Produk-
Produknya ? 
2. Apa Saja Faktor-faktor Yang Dapat Membantu Peningkatan Jumlah 
Nasabah Dari Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP. Syariah BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso ? 
3. Apa Saja Faktor Pendukung Dan penghambat Strategi Pemasaran Di 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso Dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabahnya ? 
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C. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian merupakan gambaran tentang arah yang akan dituju 
dalam melakukan penelitian.
13
 Adapun tujuan dari penelitian adalah: 
1. Untuk Mengetahui Bagaimana Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP 
Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso Dalam 
Memasarkan Produk-Produknya. 
2. Untuk Mengetahui Apa Saja Faktor-faktor Yang Dapat Membantu 
Peningkatan Jumlah Nasabah Dari Strategi Pemasaran Yang Dilakukan 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso. 
3. Untuk Mengetahui Apa Saja Faktor Pendukung Dan penghambat Strategi 
Pemasaran Di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabahnya. 
D. Manfaat Penelitian 
Dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, 
diantaranya sebagai berikut: 
Manfaat penelitian berisi tentang kontribusi apa yang akan diberikan 
setelah selesai melakukan penelitian. Kegunaan dapat bersifat teoritis, dan 




1. Manfaat Teoritis  
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 
yang signifikan bagi semua pihak, serta dapat memperkaya khazanah dan 
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wawasan keilmuan mengenai bahasan tentang teori yang berkaitan dengan 
strategi pemasaran yang seharusnya diaplikasikan sesuai dengan teori 
sebagaimana yang ada di buku-buku ilmiah. Selain itu diharapkan dapat 
dijadikan sebagai bahan pembanding, pertimbangan dan pengembang pada 
penelitian di masa datang, serta menambah keilmuan dalam aspek 
perbankan syariah. 
2. Manfaat Praktis 
a. Manfaat Bagi Peneliti 
Peneliti ini sebagai bagian dari studi untuk melengkapi syarat 
guna memperoleh gelar sarjana di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, 
Program Studi Perbankan Syariah. Penelitian ini merupakan media 
untuk merubah wawasan dan khasanah keilmuan bagi peneliti tentang 
bagimana menulis karya ilmiah yang baik, guna sebagai bekal 
mengadakan penelitian dan penulisan karya ilmiah selanjutnya serta 
memberikan wawasan yang integral terhadap disiplin ilmu yang 
berhubungan dengan masalah pendidikan. Menambah wawasan untuk 
penulis mengenai strategi pemasaran produk tabungan mudharabah 
(tabah) dalam meningkatkan jumlah nasabah pada lembaga KSPP 
Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso.  
 Hasil penelitian ini juga akan berguna dalam memberikan 
jawaban terhadapa masalah yang akan diteliti dan menambah 
persyaratan dalam menempuh ujian akhir Program Studi Sarjana 
Perbankan Syariah  IAIN Jember. 
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b. Manfaat Bagi Perusahaan 
Manfaat bagi KSPP Syariah BMT NU JATIM cabang wringin 
bondowoso adalah sebagai bahan evaluasi kritis  atau perbandingan 
atas langkah-langkah yang telah dan sedang diambil oleh perusahaan 
dalam mencapai tujuan dan sekaligus sebagai dasar strategi pemasaran 
produk tabungan mudharabah (tabah) khususnya dalam meningkatkan 
jumlah nasabah yang akan digunakan dimasa yang akan datang. 
c. Manfaat Bagi Nasabah 
Bagi nasabah, diharapkan hasil penulisan ini terbaca secara 
luas oleh warga negara Indonesia, agar mereka yang mayoritas 
beragama islam bergerak untuk berpartisipasi dalam pengembangan 
produk tabungan mudharabah (tabah)  pada BMT NU dalam 
pengembangan strategi pemasaran. Sehingga produk yang 
dikembangkan mencapai respon positif. 
d. Manfaat Bagi IAIN Jember 
Dengan adanya penelitian ini, diharapkan lembaga IAIN 
Jember dapat mempelajari dan menjadikan penelitian ini sebagai 
referensi pembelajaran terkait kurikulum untuk mahasiswa IAIN, 
khususnya yang bersentuhan dengan strategi pemasaran produk 
tabungan mudharabah (tabah) yang seharusnya diaplikasikan 
berdasarkan referensi buku-buku ilmiah. Selain itu penelitian ini 
diharapkan menjadi bahan bacaan dan bahan referensi tambahan bagi 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 11 
mahasiswa khusunya mahasiswa program studi perbankan syariah 
khususnya yang akan menyusun Tugas Akhir. 
e. Manfaat Bagi Pembaca  
Diharapkan hasil penulisan Tugas Akhir ini dapat digunakan 
sebagai bahan informan dan bacaan mengenai Strategi pemasaran 
produk tabungan mudharabah (tabah)  dalam lembaga keuangan baik 
bank maupun non-bank. 
E. Definisi Istilah 
Tujuan diperlukan sebuah definisi istilah dalam penelitian adalah 
supaya tidak  terjadi kesalah pahaman  terhadap makna istilah sebagaimana 
yang dimaksud oleh peneliti.
15
 Istilah-istilah yang perlu diperjelaskan dalam 
penelitian ini sesuai dengan judul peneliti yaitu: 
1. Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran merupakan upaya perusahaan dalam rangka 
mencapai tujuan tersebeut, karena potensi untuk menjual proposisi 
terhadap para jumlah orang yang mengetahui hal tersebut.
16
 
Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 
menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan 
panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapai 
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16
  Andi Gunawan Chakti, The Book Of Digital Marketing, (Celebes Media perkasa 2019), 3. 
17
 Prof. DR. Sofyan Assauri, M.B.A., Manajemen Pemasaran Dasar, konsep, dan Strategi, 
(Jakarta: Rajawali Pers, 2009), 168. 
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2. Tabungan Mudharabah 
Tabungan mudharabah merupakan produk penghimpunan dana 
oleh bank syariah yang menggunakan akad mudharabah muthlaqah. Bank 
syariah bertingkah sebagai mudharib dan nasabah sebagai shahibul maal. 
Nasabah menyerahkan pengelolaan dana tabungan mudharabah secara 
mutlak kepada mudharib (bank syariah) tidak ada batasan bank dilihat dari 
jenis investasi, jangka waktu, maupun sector usaha dan tidak boleh 




Nasabah didefinisikan sebagai (1) pertalian, perhubungan (2) orang 
yang menjadi langganan sebuah bank karena uangnya diputarkan melaluI 




4. Baitul Maal Wa-Tamwil Nuansa Umat(BMT NU) 
Baitu Maal Wa-Tamwil Nuansa Umat  (BMT NU) adalah balai 
usaha mandiri terpadu yang isinya berintikan bayt al-mal wa at-tamwil  
dengan kegiatan mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi 
dalam meningkatkan kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil bawah 
dan kecil dengan mendorong kegiatan menabung dan menunjang 
pembiayaan kegiatan ekonominya. Selain itu, BMT juga dapat Menerima 
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F. Sistematika Pembahasan 
Sistematikan pembahasan digunakan untuk memberikan gambaran 
secara global tentang isi penelitian ini dari tiap bab, sehingga akan 
mempermudah dalam melakukan tinjauan terhadap isinya. Format penulisan 




Disusun suatu sistematika yang sesuai dengan urutan-urutan yang ada 
dalam skripsi berikut: 
Bab I  :Pendahuluan, pada Bab ini di bahas mengenai latar belakang 
masalah, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 
definisi istilah dan juga tentang sistematika pembahasan. 
Bab II   : Kajian kepustakaan, Bab ini berisi tentang penelitian terdahulu dan 
kajian teori. pada penelitian terdahulu yang menjadi salah satu  
referensi peneliti, kemudian pada kajian teori di jelaskan tentang 
pembahasan teori. 
Bab III  : Metode Penelitian, yang terdiri dari pendekatan dan jenis 
penelitian, lokasi penelitian, subjek penelitian, sumber data, teknik 
pengumpulan  data, analisis data, keabsahan data dan tahap-tahap 
penelitianyang akan dilakukan. Fungsi dari bab ini adalah untuk acuan 
atau pedoman dalam penelitian. 
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Bab IV : Penyajian data dan analisis data, berisi tentang gambaran objek 
penelitian, penyajian data dan analisis serta pembahasan temuan yang 
diperoleh dilapangan. 
Bab V  :Penutup, yang berisi kesimpulan dan saran. Pada bab ini berfungsi  
untuk memperoleh gambaran dari hasil penelitian. Dan memberi 
gambaran tentang penelitian yang diteliti dan memberikan saran-saran 

















A. Penelitian Terdahulu 
Kajian pustaka adalah deskripsi ringkas tentang kajian atau penelitian 
yang sudah pernah dilakukan di seputar masalah yang akan diteliti sehingga 
terlihat jelas bahwa kajian yang akan dilakukan ini tidak merupakan 
pengulangan atau duplikasi dari kajian atau penelitian yang sudah ada. Penulis 
menelusuri kajian pustaka yang memiliki objek penelitian yang hampir sama 
dengan objek penelitian ini.  
Adapun penelitian yang hampir sama dengan penelitian ini menurut 
pengamatan peneliti adalah penelitian yang dilakukan oleh:  
1. Ririn Andriana Purwanto, 2020, Dalam skripsi yang berjudul Strategi 
Pemasaran dalam Menarik Minat Masyarakat Menggunakan Produk 
Pembiayaan Talangan Umrah di PT BPRS Magetan. Skripsi, Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam, Jurusan Perbankan Syariah.  
Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa strategi pemasaran 
diterapkan dengan bauran pemasaran 4P yaitu: produk, dengan 
mengeluarkan pembiayaan talangan umrah yang menampilkan mutu dari 
produk pembiayaan ini meliputi pemberian fasilitas dan kemudahan yang 
terdapat didalam karakteristik produk. Harga, penentuan harga 
berdasarkan risiko yang akan diterima oleh bank dan sesuai kesepakatan 




1,5% dari total pembiayaan, adanya biaya administrasi sebesar seratus ribu 
rupiah dan bisa di angsur mulai jangka waktu satu tahun sampai dengan 
tiga tahun. Tempat, pemasaran dalam pembiayaan mutabarok berada di 
tiga tempat yaitu di kantor pusat (Magetan) dan kantor kas (Kawedanan 
dan Barat). Kemudian dalam strategi tempat juga menerapkan layanan 
sistem jemput bola kepada nasabah. Promosi, melalui periklanan, 
penjualan pribadi, publisitas, dan promosi penjualan. Strategi pemasaran 
yang diterapkan kurang maksimal karena hanya menekankan pada 
sosialisasi dan penyebaran brosur. Sehingga menyebabkab minat 
masyarakat masih rendah terhadap pembiayaan ini. Hal tersebut 
disebabkan oleh rendahnya tingkat pengetahuan dan pemahaman 
masyarakat pada produk talangan ini.
22
 
Adapun persamaan dalam penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran terkait suatu produk yang dipasarkan. 
Perbedannya adalah pada  penelitian terdahulu lebih fokus pada strategi 
pemasaran produknya disini menggunakan strategi 4P dalam strategi 
pemasaran produk pembiayaan talangan umrah. Sedangkan dalam 
penelitian ini yaitu menggunakan Strategi pemasaran 7P 1C dan 
produknya yaitu tabungan mudharabah (tabah). 
2. Wanti Ningsih, 2020, dalam skripsi yang berjudul  Strategi Marketing 
Dalam Meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro (Studi Kasus Di Bank 
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digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 17 
BRI Syariah KCP Metro). Penelitian ini menggunakan teknik 
pengumpulan data wawancara dan dokumentasi.  
Hasil penelitian ini yaitu bahwa BRI Syariah KCP Metro telah 
melaksanakan Strategi marketing dalam meningkatkan pembiayaan usaha 
mikro dengan menggunakan bauran pemasaran yang meliputi place, 
product, price, promotion, People, Process, Physical evidence. Namun 
bauran pemasaran pada promotion terdapat promosi yang dianggap kurang 
efektif seperti promosi lewat komunitas, dan pengiklanan dengan memalui 
media elektronik seperti facebook, Twitter, website dan instagram. 
Kemudian pada promosi penjualan, meskipun BRI Syariah KCP Metro 
telah melakukan promosi penjualan dengan memberikan diskon margin, 
namun hal tersebut belum mampu meningkatkan pembiayaan usaha mikro. 
karena dari sekian promosi yang dilakukan BRI Syariah KCP Metro dalam 
meningkatkan pembiayaan usaha mikro hanya beberapa promosi yang di 




Adapun persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang Strategi pemasaran suatu produk dan sama-sama menggunakan 
bauran pemasaran 7P Yaitu place, product, price, promotion, People, 
Process, Physical evidence serta juga adanya pelayanan sistem jemput 
bola. Perbedaannya pada penelitian terdahulu lebih fokus pada Strategi 
Marketing Dalam Meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro. Sedangkan 
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pada penelitian yang sekarang fokus pada strategi pemasaran produk 
tabungan mudharabah dalam meningkatkan jumlah nasabah. 
3. Septia Nur Kholifah, 2020, Dalam skripsi yang berjudul Penerapan 
Strategi Pemasaran Terhadap Minat Nasabah Dalam Pembiayaan Murabah 
Di PT.BPRS Lampung Timur. Jenis penelitian ini adalah penelitian 
lapangan (field research) dengan menggunakan metode deskriptif 
kualitatif dan juga mengggunakan penelitian pustaka guna melengkapi 
data. Pengumpulan dan penelitian ini dilakukan dengan observasi, 
wawancara dan dokumentasi.  
Hasil penelitian menunjukkan hal positif dan sesuai terhadap 
praktek penerapan strategi pemasaran pada pembiayaan murabahah di 
BPRS Lampung Timur menggunakan bauran pemasaran (marketing mix) 
6P dari 7P, yaitu Product, Price, Place, Promotion, People, process. Pihak 
bank memasarkan pembiayaan murabahah melewati promosi (Promotion) 
dengan penyebaran brosur dengan melakukan door to door ke rumah 
nasabah atau instansi-instansi dan melakukan sosialisasi dilakukan setiap 
bulan. Dan yang mampu menarik perhatian atau minat nasabah adalah 
Price dan Promotion.24 
Adapun persamaan dala penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran dan menggunakan jenis penelitian field 
research. Perbedaanya adalah lebih fokus untuk menarik minat nasabah 
pada produk pembiayaan murabahah. Sedangkan dalam penelitian ini 
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yaitu untuk meningkat jumlah nasabah pada produk tabungan 
mudharabah. 
4. Nurfadillah, 2019, dalam skripsinya yang berjudul Strategi Pemasaran 
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan Qurban di PT. 
BPRS Berkah Dana Fadhlillah Menurut Tinjauan Ekonomi Islam. Teknik 
pengumpulan data yang penulis gunakan adalah observasi, wawancara, 
dan studi dokumentasi.  
Dari hasil penelitian bahwa strategi pemasaran dalam 
meningkatkan jumlah nasabah Produk Tabungan Qurban di PT. BPRS 
Berkah Dana Fadhlillah sebagai berikut menggunakan marketing mix 
yaitu produk, harga, tempat, promosi, dan menggunakan sistem targeting. 
Kendala yang dihadapi yaitu promosi yang kurang maksimal dan adanya 
masyarakat yang kurang mengenal BPRS sehingga menyebabkan 
masyarakat kurang tertarik untuk menabung. Dalam tinjauan ekonomi 
Islam terhadap strategi yang dilakukan oleh PT. BPRS Berkah Dana 
Fadhlillah secara keseluruhan telah sesuai syara‟.
25
 
Adapun persamaan dari penelitian ini  yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran produk tabungan dalam meningkatkan jumlah 
nasabahnya. Perbedaannya adalah pada bauran pemasarannya 
menggunakan 4P dan juga tentang tabungan qurban. Sedangkan dalam 
penelitian ini yaitu menggunakan 7P dan juga tentang tabungan 
mudharabah. 
                                                             
25
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5. Siska Mona Sari, 2019, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam/ Perbankan 
Syarriah dalam skrisinya yang berJudul  Analisis Strategi Pemasaran 4P 
Terhadap Produk Tabungan Impian Di PT. BRI Syariah Cabang Banda 
Aceh. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan 
teknik pengumpulan data kepustakaan dan lapangan melalui wawancara 
dan dokumentasi.  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa PT. BRI Syariah Cabang 
Banda Aceh melakukan sosialisasi secara langsung dan tidak langsung 
dalam memperkenalkan produk tabungan Impian. Adapun sosialisasi 
secara langsung yaitu mempromosikan produk ini di sekolah-sekolah yang 
jadi sasaran untuk memberitahukan kepada siswa-siswi tentang sosialisasi 
menabung agar tertarik dan berminat dalam menggunakan produk ini. 




Adapun persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran produk tabungan. Perbedaannya adalah pada 
penelitian terdahulu lebih fokus Strategi Pemasaran 4P Terhadap Produk 
Tabungan Impian. Sedangkan pada penelitian yang sekarang fokus pada 
strategi pemasaran produk tabungan mudharabah dalam meningkatkan 
jumlah nasabah. 
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6. Ersa Intan Rahayu, 2019. “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah Tabungan Tasbih Haji pada Bank Sumsel Babel Syariah 
Cabang Pembantu UIN Raden Fatah Palembang”. Skripsi, Jurusan 
Ekonomi Syariah, Fakultas Agama Islam, Universitas Muhammadyah 
Palembang.  
Hasil penelitian yaitu Bank Sumsel Babel Syariah telah melakukan 
kegiatan promosi melalui segala saluran media khususnya untuk produk 
tabungan tasbih haji. Hal tersebut telah dibuktikan berdasarkan data-data 
yang telah disajikan dan termasuk seluruh aspek yang terdapat dalam 
strategi pasar bauran pemasaran (marketing mix). Dalam hal promosi baik 
itu dari segi iklan, promosi penjualan, pemasaran langsung, maupun 
penjualan pribadi, para responden sebagai nasabah lebih banyak terekspos 
dengan promosi produk tabungan tasbih haji, promosi melalui reputasi 
Bank Sumsel Babel Syariah yang memiliki jaringan luas, cabang dimana-
mana, dan mudah dijangkau.
27
 
Adapun Persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran produk tabungan untuk meningkatkan jumlah 
nasabahnya, dan juga menggunakan penelitian field research. 
Perbedaannya adalah pada produk yang dipasarkan disini tabungan tasbih 
haji dan juga pada tempatnya yang dilakukan oleh peneliti disini Haji pada 
Bank Sumsel Babel Syariah Cabang Pembantu UIN Raden Fatah 
Palembang. Sedangkan dalam penelitian ini tentang tabungan mudharabah 
                                                             
27
 Ersa Intan Rahayu, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Tabungan 
Tasbih Haji, (Skripsi:Univrsitas Muhammadiyah), 10. 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 22 
di Lembaga KSPP Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso. 
7. Rini Astuti ,2019, “Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah Tabungan Emas Pegadaian Syariah Solo Baru”. Skripsi 
ini disusun untuk menyelesaikan Studi Jenjang Strata 1 (S1) Jurusan 
Perbankan Syariah. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama 
Islam Negeri Surakarta.  
Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi pemasaran yang 
dilakukan Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru yaitu menggunakan 
strategi pemasaran dengan setrategi door to door dilakukan Pegadaian 
Syariah Cabang Solo Baru dengan cara mendatangi langsung nasabah atau 
calon nasabah. Karena dengan berhadapan langsung dengan nasabah, akan 
terjalin hubungan yang hidup dan akan langsung bisa berinteraksi dengan 
nasabah., strategi referral atau dari individu satu ke individu yang lain, dan 
strategi milenial, dimana dalam pemasaran ini dilakukan melalui akun 
media sosial, seperti facebook, Whatsapp, Instagram. Dari pihak 
Pegadaian Syariah Solo Baru juga melakukan sosialisasi institusi seperti 
sekolah atau kampus dan juga memberikan edukasi betapa pentingnya 
investasi sejak dini kepada masyarakat.
28
 
Adapun Persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran produk tabungan untuk meningkatkan jumlah 
nasabahnya, dan juga menggunakan penelitian field research. 
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Perbedaannya adalah pada strategi yang dilakukan disini menggunakan 
startegi door to door, referral, dan milenial. Sedangkan dalam penelitian 
menggunakan 7P 1C. 
8. Mhd Azmi Syahputra, 2019, “Strategi Pemasaran Dalam Upaya 
Meningkatkan Jumlah Nasabah Pembiayaan di PT BPRS Gebu Prima 
Medan”. Adapun metode penelitian yang penulis gunakan dalam penulisan 
skripsi ini yaitu dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Pengumpulan 
data yang digunakan oleh penulis berupa wawancara dengan pihak BPRS 
Gebu Prima Medan serta dokumentasi yang berkaitan dalam penelitian ini 
dan analisis data yang digunakan adalah deskriptif kualitatif.  
Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa strategi pemasaran 
dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah produk pembiayaan di BPRS 
Gebu Prima Medan sebagai berikut: menggunakan bauran pemasaran atau 
marketing mix yang tediri dari 4P, yaitu Product, Price, Place dan 
Promotion. Kendala yang dihadapi BPRS Gebu Prima Medan yaitu 
promosi yang dilakukan kurang maksimal dan adanya masyarakat yang 
kurang mengenal BPRS sehingga menyebabkan masyarakat kurang 
tertarik melakukan pembiayaan di BPRS Gebu Prima Medan. Solusi yang 
dilakukan adalah solusi-solusi dari kendala yang dihadapi BPRS Gebu 
Prima Medan adalah memperbanyak atau memfokuskan ke pembiayaan 
kolektif ke sekolah-sekolah, Pemasaran melalui personal selling dari 
marketer atau karyawan BPRS, memperbarui produk pembiayaan yang 
sudah ada menjadi produk pembiayaan yang unggul dari produk 
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pembiayaan dibank/BPRS lainnya, promosi mengoptimalkan bantuan 
marketing menggunakan brosur/spanduk,meningkatkan pelayanan yaitu 
dengan proses yang cepat, administrasi yang mudah, dan menejemen yang 
lebih kreatif, memperkenalkan dan menjelaskan BPRS Gebu Prima Medan 
dengan melakukan kegiatan-kegiatan sosial ke masyarakat luas, 
mengadakan training dan seminar seputar permasalahan nasabah yang 
kerap terjadi antar BPRS lainnya.
29
 
Persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti tentang 
strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah. Perbedaan pada 
strategi yang digunakan disini menggunakan 4P, Sedangkan dalam 
penelitian 7P 1C. 
9. Rachmad Arif Darmawan, 2019, Skripsi yang berjudul “Strategi 
Pemasaran Produk Deposito Mudharabah untuk Meningkatkan Minat 
Nasabah di Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur”. Metode 
penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan pendekatan 
deskriptif. Penelitian yang dilakukan dilapangan secara langsung untuk 
menggali informasi yang berkaitan mengenai strategi pemasaran produk 
deposito mudharabah. Pengumpulan data penelitian ini dengan melakukan 
wawancara dengan informan Kepala Cabang, marketing funding dan 
nasabah Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur.  
Hasil penelitian yang diperoleh peneliti yaitu menganalisis strategi 
pemasaran yang diterapkan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur 
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dalam memasarkan produk deposito mudharabah dengan menggunakan 
teori bauran pemasaran/marketing. Pada bauran pemasaran terdapat 7 
komponen strategi yaitu strategi produk, harga, promosi, tempat/distribusi, 
orang, proses, dan bukti fisik. Strategi pemasaran yang diterapkan Bank 
Muamalat yaitu dengan memanfaatkan media online, brosur, mengikuti 
event, melakukan open table, melakukan kegiatan / sosialisasi Islami, 




Persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti tentang 
strategi pemasaran dalam meningkatkan nasabah dan juga sama-sama 
menggunakan strategi 7P. Perbedaannya adalah pada tempat yang 
dilakukan oleh peneliti disini di Bank Muamalat KC Surabaya – Mas 
Mansyur. Sedangkan dalam penelitian ini di Lembaga KSPP Syariah BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso. 
10. Maulida Zulfa Rahmannisa, 2018, judul “Strategi Pemasaran Dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan iB Tasyar Haji Baitullah 
Di BPRS Suriyah Cabang  Kudus. Adapun metode penelitian yang penulis 
gunakan dalam penulisan Tugas Akhir ini yaitu dengan menggunakan 
pendekatan kualitatif. Selain itu metode pengumpulan data yang 
digunakan oleh penulis berupa wawancara, observasi dengan pihak BPRS 
Suriyah Cabang Kudus serta dokumentasi yang berkaitan dalam penelitian 
ini dan analisis data yang digunakan adalah deskriptif kualitatif.  
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Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa strategi pemasaran 
dalam meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan iB tasya haji 
baitullah di BPRS Suriyah Cabang Kudus sebagai berikut menggunakan 
bauran pemasaran atau marketing mix yang terdiri dari 4P, yaitu produk, 
harga, tempat, promosi dan STP (segmentation, targeting, positioning). 
31
 
Persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti tentang 
strategi pemasaran dalam meningkatkan nasabah pada produk tabungan. 
Perbedaanya adalah disini produk tabungan iB Tasyar Haji Baitullah, dan 
menggunakan strategi 4P. Sedangakan dalam penelitian tentang tabungan 
mudharabah dan menggunakan strategi 7P. 
Tabel 1.3 
Penelitian Terdahulu 












di PT BPRS 
Magetan 
Adapun persamaan 
dalam penelitian ini 
yaitu sama-sama 
meneliti tentang strategi 





terdahulu lebih fokus 
pada strategi pemasaran 
produknya disini 
menggunakan strategi 




dalam penelitian ini 
yaitu menggunakan 
Strategi pemasaran 7P 










dalam penelitian ini 
yaitu sama-sama 
meneliti tentang Strategi 
Pada penelitian 
terdahulu lebih fokus 
pada Strategi Marketing 
Dalam Meningkatkan 
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nasabahnya, dan juga 
menggunakan penelitian 
field research.  
 
Perbedaannya adalah 
pada produk yang 
dipasarkan disini 
tabungan tasbih haji dan 
juga pada tempatnya 
yang dilakukan oleh 
peneliti disini Haji pada 
Bank Sumsel Babel 
Syariah Cabang 
Pembantu UIN Raden 
Fatah Palembang. 
Sedangkan dalam 
penelitian ini tentang 
tabungan mudharabah di 
Lembaga KSPP Syariah 
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nasabahnya, dan juga 
menggunakan penelitian 
field research.  
Perbedaannya adalah 
pada strategi yang 
dilakukan disini 
menggunakan startegi 
door to door, referral, 
dan milenial. Sedangkan 
dalam penelitian 
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Bank Muamalat 
KC Surabaya – 
Adapun persamaan dari 









pada tempat yang 
dilakukan oleh peneliti 
disini di Bank Muamalat 
KC Surabaya – Mas 
Mansyur. Sedangkan 
dalam penelitian ini di 
Lembaga KSPP Syariah 
BMT NU JATIM 
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iB Tasyar Haji 
Baitullah Di 
BPRS Suriyah 
Cabang  Kudus 
Adapun persamaan dari 





pada produk tabungan.  
Perbedaanya adalah 
disini produk tabungan 
iB Tasyar Haji 
Baitullah, dan 
menggunakan strategi 







B. Kajian Teori 
1. Pengertian Strategi 
Strategi didefinisikan sebagai suatu proses penentuan rencana para 
pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, 




Selain definisi strategi yang bersifat umum, ada juga yang lebih 
khusus, seperti berikut, Strategi merupakan tindakan yang bersifat 
incremental (senantiasa meningkat) dan terus menerus, serta dilakukan 




Dengan demikian, strategi hampir selalu dimulai dari apa yang 
dapat terjadi dan bukan dimulai dari apa yang terjadi. Terjadinya 
kecepatan inovasi pasar yang baru dan perubahan pola konsumen 
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memerlukan kompetensi inti (core competencies). Perusahaan perlu 
mencari kompetensi inti dalam bisnis yang dilakukan. 
2. Pemasaran  
a. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian 
yang membantu dalam menciptakan nilai ekonomi.  
Pemasaran adalah fungsi organisasi dan serangkaian proses 
untuk menciptakan, mengkomunikaskan dan memberikan nilai kepada 
pelanggan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang 




Pemasaran bertujuan untuk menarik perhatian pembeli dalam 
komsumsi produk yang ditawarkan. Oleh karena itu, pemasaran 
memainkan peranan penting dalam pengembangan strategi. 
Pemasaran adalah memuaskan kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Sasaran dari bisnis adalah mengantarkan nilai pelanggan 
untuk menghasilkan keuntungan (laba/profit).
35
 
Jadi pemasaran adalah bagaimana memuaskan kebutuhan 
pelanggan. Jika pemasar memahami kebutuhan pelanggan dengan 
baik, mengembangkan produk yang mempunyai nilai superior dan 
menetapkan harga, mendistribusikan dan mempromosikan produknya 
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secara efektif, maka produk-produk tersebut akan terjual dengan 
mudah. 
Pemasaran adalah hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang 




Menurut Andi Gunawan Chakti merupakan sebuah aktivitas 
bisnis yang dalam prosesnya terkandung perencanaan, penetapan 
harga, mempromosikan, serta mendistribusikan produk/jasa yang 
berorientasi kepuasan pasar sasaran untuk mencapai organisasi.
37
 
Dari definisi diatas dapat disimpulkan bagi perusahaan, untuk 
dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dengan baik, 
maka perlu dilakukan langkah-langkah analisa, perencanaan, 
pengimplementasian, dan pengontrolan terhadap aktivitas marketing di 
perusahaan. Ini bertujuan bertujuan untuk memuaskan kebutuhan 
manusia dan mencapai tujuan organisasi. 
Menurut Tati Handayani & Muhammad anwar Fathoni 
menyatakan bahwa pemasaran selalu berusaha mengetahui apa yang 
konsumen inginkan (dan butuhkan), kemudian membuat produk dan 
memersuasi sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen produk 
tersebut, untuk membuat konsumen tertarik dan membeli produk.
38
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Inti dari pemasaran (marketing) adalah mengidentifikasi dan 
memenuhi kebutuhan manusia dan sosial.
39
 Salah satu definisi yang 




Sofyan Assauri, yang menyatakan pemasaran adalah hasil 
prestasi kerja kegiatan usaha yang berkaitan denga mengalirnya barang 
dan jasa dari produsen sampai ke konsumen.
41
 
Dari uraian diatas, terlihat bahwa pemasaran adalam arti sempit 
oleh para pengusaha sering diartikan sebagai pendistribusian termasuk 
kegiatan yang dibutuhkan untuk menempatkan produk yang berwujud 
pada tangan konsumen rumah tangga dan pemakaian industry. 
Pengertian ini tidak mencakup kegiatan mengubah bentuk barang. 
Akan tetapi, pengertian tentang pemasaran sebenarnya lebih luas dari 
kegiatan tersebut. Dari pandangan lain, pemasaran diartikan sebagai 
kegiatan penciptaan, dan penyerahan tingkat kesejahteraan hidup 
kepada anggota masyarakat. Konsep yang terlalu luas mengenai 
pengertian pemasaran ini menimbulkan adanya kekaburan terutama 
dalam mempelajarinya. Oleh karena itu, timbullah berbagai usaha yang 
menggunakan beberapa pendekatan dalam rangka mempelajari dan 
mendalaminya. 
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Pemasaran merupakan proses dimana struktur permintaan 
terhadap produk dan jasa diantisipasi atau diperluas dan dipuaskan 
melalui konsepsi, promosi, distribusi, dan pertukaran barang.
42
 
Terlepas dari pemaparan panjang tentang definisi pemasaran 
ini, satu pelajaran penting yang bisa kita petik yakni bahwa untuk 
membuat sebuah definisi yang baik dan berterima umum tidaklah 
mudah. 
b. Pengertian Pemasaran Islami 
Menurut Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, pemasaran 
islami adalah sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses 
penciptaan, penawaran dan perusahaan values dari satu inisiator 
kepada Stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 
dengan akad serta prinsip-prinsip Al-Qur’an dan Hadis Menurut  
Kartanajaya sebagaimana dikutip Bukhari Alam dan Donni Juni 
Priansa, bahwa secara umum pemasaran islami adalah Strategi bisnis, 
yang harus memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, 
meliputi seluruh proses, menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai, 
dari seorang produsen, atau sau perusahaan, atau perorangan, yang 
sesuai dengan ajaran islam.
43
 
Pemasaran syariah atau marketing syariah adalah sebuah 
disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, 
penawaran, dan perubahan value dari suatu inisiator kepada 
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stakeholders, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad 
dan prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam.
44
 
 Artinya bahwa dalam marketing syariah, seluruh proses baik 
proses penciptaan, proses penawaran, maupun proses perubahan nilai 
(value) tidak boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan akad dan 
prinsip-prinsip muamalah yang islami. Sepanjang hal tersebut dapat 
dijamin, dan penyimpangan prinsip-prinip muamalah islami tidak 
terjadi dalam suatu interaksi atau dalam proses suatu bisnis, maka 
bentuk transaksi apa pun dalam pemasaran dapat dibolehkan. 
c. Pentingnya Pemasaran Islami 
Dalam islam, pemasaran harus dilandasi semangat beribadah 
kepada ALLAH Swt. Dan harus dilakukan seoptimal mungkin demi 
kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan maupun 
peribadah. Pemasaran adalah islam fungsi sebagai penghubung 
silaturahmi antara produsen dankonsumen, sebagaimana hadis berikut: 
Dari Anas Bin Malik, Rasulullah Saw. Bersabda:”barang siapa 
yang ingin dilapangkan rezekinya atau dipanjangkan umurnya maka 
bersilaturahmilah.” (HR. Muslim, Abu Daud, dan Ahmad).
45
 
Berdasarkan hadis tersebut dapat dipahami bahwa seorang 
muslim harus menjadi silaturahmi dan mencari rezeki yang halal 
ALLah Swt. Akan membagi rezeki bagi orang yang selalu 
menyambung silaturahmi antar sesama. Dalam transaksi jual beli islam 
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bertemu langsung karena akan timbul persaudaraan antara penjual dan 
pembeli dalam keterkaitan tersebut, kedua belah pihak akan senantiasa 
saling membantu dan bekerjasama untuk saling meringankan baik 
secara sukarela maupun dengan imbalan dalam kaitannya distribusi, 
silaturahmi dapat dimaknai dengan menyebarkan infomasi, 
komunikasi, dan membangun jaringan. Seorang produsen harus 
memasarkan produknya agar dikenal oleh khalayak ramai sehingga 
semakin banyak yang akan mengenal dan membeli produknya. Hal 
tersebut membuktikan bahwa silaturahmi adalah salah satu strategi 
pemasaran yang tepat dan islami. 
d. Tujuan Pemasaran Syariah 
Secara umum tujuan pemasaran syariah adalah:  
1) Memudahkan konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan 
secara berulang-ulang. 
2) Memaksimalkan kepuasan konsumen melalui berbagai pelayanan 
yang diinginkan. 
3) Memaksimumkan pilihan (diversifikasi produk) dalam arti 
perusahaan menyediakan berbagai jenis produk sehingga 
konsumen memiliki beragam pilihan.  
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e. Konsep Bauran Pemasaran 
Bauran pemasaran merupakan komponen-komponen 




Konsep ini nantinya disesuaikan dengan kondisi perusahaan 
jasa yang akan melaksanakannya, namun secara umum, konsep 7P ini 
(product, price, place, promotion, people, process, dan physical 
evidence) digunakan untuk mengambil keputusan dalam pembuatan 
strategi komunikasi pemasaran. 
Konsep bauran pemasaran pertama kali dipopulerkan oleh Mc. 
Carhty yang merumuskannya menjadi 4P yaitu Product, Price, Place, 
Promotion. Dalam perkembangannya, karena dianggap terlalu sempit 
untuk pemasaran jasa maka bauran pemasaran ditambah dengan empat 
unsur lainnya, yaitu People, Process dan Physical Evidence, Customer 
Service. 
1) Product  
Product merupakan bentuk penawaran organisasi jasa yang 
ditunjukkan untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemuasan 
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Dalam konteks ini produk 
bisa dalam bentuk apa saja (baik yang berwujud maupun yang 
tidak berwujud) yang dapat ditawarkan kepada pelanggan potensial 
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan tertentu. Produk 
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merupakan segala sesuatu yang dihasilkan perusahaan untuk 
ditawarkan ke pasar sasaran untuk dimiliki, dikonsumsi serta untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Karena produk 
merupakan elemen utama dalam kegiatan pemasaran karena 
produk mewakili penawaran yang diberikan pemasar kepada 
konsumen dan produk adalah semua yang akan diterima oleh 
konsumen. 
2) Price  
Harga (price) merupakan sejumlah uang yang bersedia 
dikeluarkan konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa yang 
diinginkannya. Faktor harga merupakan penentu kritis yang 
membedakan jasa yang ditawarkan perusahaan satu dengan 
perusahaan lain. Harga adalah faktor kunci yang dapat membentuk 
keyakinan konsumen. 
Tujuan strategi penetapan harga atas barang ataupun jasa 
yang dihasilkan produsen antara lain:  
1. Mendapatkan laba maksimal.  
2. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetkan. 
3. Mengurangi persaingan antar perusahan jasa sejenis.  
4. Mempertahankan atau memperbaiki market share.  
3)  Place 
 ialah berkenaan dengan lokasi tersedianya produk, di mana 
konsumen dari pasar sasaran bisa membelinya sehingga ketika 
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konsumen bermaksud untuk membeli maka ia akan mudah 
menemukan produk yang diinginkannya tersebut. Keputusan 
mengenai pemilihan lokasi yang akan digunakan melibatkan 
pertimbangan bagaimana penyerahan jasa kepada pelanggan dan 
dimana itu berlangsung. 
4) Promotion  
Bauran promosi tradisional terdiri dari berbagai metode 
untuk mengkomunikasikan manfaat jasa kepada pelanggan 
potensial dan aktual. Metode tersebut diantaranya adalah 
periklanan, promosi penjualan, direct selling dan personal selling.  
Promosi merupakan cara suatu perusahaan untuk 
menyampaikan informasi ke pasar sasarannya dalam rangka 
memperkenalkan, menginformasikan, memberikan pengetahuan 
atas produk atau jasa yang dihasilkan perusahaan agar konsumen 
mau melakukan pembelian. Promosi yang baik adalah promosi 
yang sesuai atas kualitas produk atau jasa yang ditawarkan. 
Promosi diperlukan untuk memperkenalkan produk kepada 
konsumen karena sebaik apapun manfaat dari jasa yang ditawarkan 
perusahaan jika konsumen tidak mengenal produk tersebut, 
konsumen tentu tidak akan melakukan pembelian.  
Ada lima variabel yang terdapat dalam bauran promosi 
yaitu personal selling, mass selling, promosi penjualan (sales 
promotion), hubungan masyarakat.  
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1) Personal Selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) 
antara penjual dan calon pelanggan untu memperkenalkan dan 
membentuk pemahaman konsumen terhadap produk sehingga 
mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.  
2) Mass Selling merupakan pendekatan yang menggunakan media 
komunikasi dalam bentuk periklanan dan publisitas untuk 
menyampaikan informasi kepada khalayak ramai dalam satu 
waktu.  
3) Promosi penjualan (Sales Promotion) adalah bentuk persuasi 
langsung melalui penggunaan berbagai insetif yang dapat 
diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan 
meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan.  
4) Direct marketing adalah sistem pemasaran yang ditujukan 
langsung kepada konsumen dengan memanfaatkan satu atau 
beberapa media iklan. 
5) Word of Mouth merupakan salah satu ciri khusus dari promosi 
dalam bisnis jasa. Konsumen akan bercerita kepada pelanggan 
lain mengenai hasil dari penggalaman dari interaksinya pada 
jasa. Positif atau negatifnya komunikasi Word of Mouth akan 
berpengaruh pada luasnya pengguna jasa. 
5) People  
Bagi sebagian besar jasa, orang merupakan unsur vital 
dalam bauran pemasaran. Oleh karena itu perusahaan harus 
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meningkatkan kualitas setiap karyawan melalui metode-metode 
rekrutmen, pelatihan, serta penilaian kinerja karyawan untuk 
memastikan keberhasilan penyampaian jasa kepada para 
konsumen.  
6)  Physical Evidence  
Physical Evidence atau bukti fisik merupakan suatu hal 
yang nyata yang turut mempengaruhi konsumen untuk membeli 
dan menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan. Bukti fisik ini 
sangat mempengaruhi image suatu jasa wisata, dimana dari bukti 
fisik, konsumen akan mengidentifikasi dan membandingkan 
dengan jasa lain.  
7)  Process  
Process, merupakan faktor penting bagi konsumen 
highcontack-services, yang sering juga berperan sebagai co-
producer jasa bersangkutan. Pelanggan restoran misalnya, sangat 
terpengaruh dengan cara staff melayani mereka dan lamanya 
menunggu selama proses produksi.  
8) Customer Service  
Merupakan layanan atau keperdulian yang terima 
konsumen selama dan setelah pembelian. Tugas customer service 
meliputi meliputi penerimaan order/pesanan barang, menjawab 
pertanyaanpertanyaan atau memberikan informasi, dan penanganan 
keluhankeluhan yang berhubungan dengan produk yang 
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ditawarkan oleh perusahaan. Dimana bentuk interaksi ini bisa 




Jadi dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran adalah 
perpaduan dari unsur produk, promosi, dan penentuan harga yang 
bersifat unik, kemudahan atas akses dan ambience jasa, orang yang 
memiliki pengetahuan (pemahaman) atas jasa yang ditawarkan 
yang mampu melayani pelanggan serta dirancang untuk digunakan 
perusahaan demi mencapai tujuan pemasaran menghasilkan 
pertukaran yang saling menguntungkan dengan pasar yang dituju.  
3. Strategi Pemasaran 
a. Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran adalah  logika pemasaran, dan berdasarkan 
itu, unit bisnis diharapkan untuk mencapai sasaran-sasaran 
pemasarannya. Strategi pemasaran terdiri dari pengambilan kebutuhan 
tentang biaya pemasaran dari perusahaan, dan alokasi pemasaran.
49
 
Strategi pemasaran merupakan upaya perusahaan dalam rangka 
mencapai tujuan tersebut, karena potensi untuk menjual proposisi 
terhadap para jumlah orang yang mengetahui hal tersebut.
50
 
Strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang 
direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan 
mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambugan melalui 
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pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk 
melayani pasar sasaran tertentu.
51
 
Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 
menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang 
memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk 
dapat tercapai tujuan pemasaran suatu perusahaan.
52
 
Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkai tujuan 
dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-
usaha pemasaran merupakan dari waktu ke waktu, pada masing-
masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai 
tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 
persaingan yang selalu berubah. Oleh karena itu, penentuan strategi 
pemasaran harus didasarkan atas analisis lingkungan dan internal 
perusahaan  melalui analisasi keunggulan dan kelemahan perusahaan, 
serta analisasi kesempatan dan ancaman yang dihadapi perusahaan dari 
lingkungannya. 
b. Konsep Dasar Strategi Pemasaran 
Tujuan pokok strategi segmentasi pasar, targeting, dan 
positioning adalah memposisikan suatu merek dalam benak konsumen 
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1) Segmentasi Pasar 
Segmentasi pasar adalah sub kelompok orang-orang atau 
organisasi yang memiliki satu atau lebih karakteristik yang sama 
menyebabkan mereka meliki produk yang serupa.
54
 
Jadi dapat disimpulkan bahwa segmentasi pasar adalah 
membagi pasar menjadi kelompok pembeli yang dibedakan 
menurut kebutuhan, karakteristik, atau tingkah laku yang mungkin 
membutuhkan produk yang. Segmentasi pasar adalah kegiatan 
membagi suatu pasar menjadi kelompok-kelompok pembeli yang 
berbeda yang memiliki kebutuhan, karakteristik, atau perilaku yang 
berbeda yang mungkin membutuhkan produk atau bauran 
pemasaran yang berbeda. Segmentasi pasar juga dapat diartikan 
sebagai proses pengidentifikasian dan menganalisis para pembeli 
di pasar produk, menganalisis perbedaan antara pembeli di pasar. 
Pasar terdiri dari para pembeli. Setiap pembeli berbeda dalam satu 
atau banyak hal, dapat berupa keinginan. Sumber daya, lokasi, 
perilaku maupun praktik-praktik membelinya. Variabel tersebut 
dapat digunakan untuk memisahkan pasar atau segmentasi pasar. 
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2) Market Targeting 
Pengertian pasar sasaran adalah: “Proses mengevaluasi dan 
memilih satu atau beberapa segmen pasar yang dinilai paling 
menarik untuk dilayani dengan program pemasaran spesifik 
perusahaan”.  
Jadi arti dari targeting atau pasar sasaran adalah: Sebuah 
pasar terdiri dari pelanggan potensial dengan kebutuhan atau 
keinginan tertentu yang mungkin mau dan mampu untuk ambil 
bagian dalam jual beli, guna memuaskan kebutuhan atau keinginan 
tersebut.  
Dari beberapa definisi di atas dapat disimpulkan 
bahwaTargeting atau pasar sasaran adalah kegiatan dimana 
perusahaan memilih segmen pasar untuk dimasuki dan kemudian 
perusahaan dapat menentukan lebih spesifik pasar yang akan 
dituju.  
3) Market Positioning 
Menurut Fauzan “Adalah cara produk, merek, atau 
organisasi perusahaan dipersepsikan secara relatif dibandingkan 
dengan produk, merek atau organisasi pesaing oleh pelanggan saat 
ini maupun calon pelanggan” Dengan kata lain positioning adalah 
suatu tindakan atau langkah-langkah yang dilakukan oleh 
perusahan dalam upaya penawaran nilai dimana dalam satu segmen 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 45 
tertentu konsumen mengerti dan menghargai apa yang dilakkan 
suatu perusahan dibandingkan dengan pesaingnya.
55
 
Positioning adalah image atau citra yang berbentu dibenak 
seorang konsumen dari sebuah nama perusahaan atau produk.
56
 
Jadi positioning bukan menciptakan produk dengan 
menempatkan pada segmen tertentu, tateapi positioning 
menempatkan produk di benak konsumen pada segmen tertentu 
dengan cara komunikasi. Komunikasi yang dibangun oleh pemasar 
harus menciptakan hubungan yang positif. 
4. Produk Tabungan Mudharabah 
a. Pengertian Mudharabah 
Mudharabah berasal dari kata dharb, yang secara etimologis 
berarti bepergian atau berjalan.
57
 
Al-mudharabah adalah akad perjanjian antara dua pihak atau 
lebih untuk melakukan kerjasama usaha. Satu pihak akan 
menempatkan modal sebesar 100% yang disebut dengan shahibul 
maal, dan pihak lainnya sebagai pengelola usaha, disebut dengan 
mudharib. Bagi hasil dari usaha yang dikerjasamakan dihitung sesuai 
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Menurut Mazhab Syafi’i, definisi mudharabah yaitu pemilik 
modal menyerahkan sejumlah uang kepada pengusaha untuk 
dijalankan dalam suatu usaha dagang dengan keuntungan menjadi 
milik bersama antara keduanya.
59
 
1) Jenis-Jenis Mudharabah diantaranya yaitu: 
a) Mudharabah Muthlaqah  
Mudharabah muthlaqah merupakan akad perjanjian 
antara dua pihak yaitu shahibul maal dan mudharib, yang mana 
shahibul maal menyerahkan sepenuhnya atas dana yang di 
investasikan kepada mudharib untuk mengelola usahanya 
sesuai dengan prinsip syariah. Shahibul maal tidak memberikan 
batasan jenis usaha, waktu yang diperlukan, strategi 
pemasarannya, serta wilayah bisnis yang dilakukan. Shahibul 
maal memberikan kewenangan yang sangat besar kepada 
mudharib untuk menjalankan aktivitas usahanya, asalkan sesuia 
dengan prinsip syariah islam. 
b) Mudharabah Muqayyadah 
Mudharabah muqayyadah merupakan akad kerja sama 
usaha antar dua pihak yang mana pihak pertama sebagai 
pemilik dana (shahibul maal) dan pihak kedua sebagai 
pengelola dan (mudharib). Shahibul maal menginvestasikan 
dananya kepada mudharib, dan memberi batasan atas 





penggunaan dana yang di investasikannya. Batasannya antara 
lain tentang: tempat dan cara berinvestasi, jenis investasi, 
Objek investasi, dan jangka waktu.
60
 
b. Pengertian Tabungan Mudharabah 
Tabungan mudharabah merupakan produk penghimpunan dana 
oleh bank syariah yang menggunakan akad mudharabah muthlaqah. 
Bank syariah bertingkah sebagai mudharib dan nasabah sebagai 
shahibul maal. Nasabah menyerahkan pengelolaan dana tabungan 
mudharabah secara mutlak kepada mudharib (bank syariah) tidak ada 
batasan bank dilihat dari jenis investasi, jangka waktu, maupun sector 
usaha dan tidak boleh bertentangan dengan prinsip syariah islam.  
Bank syariah akan membayar bagi hasil kepada nasabah setiap 
akhir bulan, sebesar sesuai dengan nisbah yang telah diperjanjikan 
pada saat pembukaan rekening tabungan mudharabah. Bagi hasil yang 
akan diterima nasabah akan selalu berubah pada akhir bulan. 
Perubahan bagi hasil ini disebabkan karena adanya fluktuasi 
pendapatan bank syariah dan fluktuasi dana tabung nasabah. 
1) Bagi Hasil Tabungan Mudharabah 
Bagi hasil tabungan mudharabah sangat dipengaruhi oleh 
antara lain: 
a) Pendapatan bank syariah. 
b) Total investasi mudharabah muthlaqah. 
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c) Total investasi produk tabungan mudharabah. 
d) Rata-rata saldo tabungan mudharabah. 
e) Nisbah tabungan mudharabah yang ditetapkan sesuai dengan 
perjanjian. 
f) Metode perhitungan bagi hasil yang diberlakukan. 
g) Total pembiayaan bank syariah.61 
5. Nasabah 
Nasabah didefinisikan sebagai (1) pertalian, perhubungan (2) orang 
yang menjadi langganan sebuah bank karena uangnya diputarkan melalui 
bank itu (3) orang yang menjadi anggota (tanggungan) perusahaan 
asuransi.
62
 Nasabah adalah orang yang biasa berhubungan dengan bank.
63
 
Nasabah adalah (1) setiap orang yang datang ke bank untuk 
bertransaksi; (2) setiap orang yang menelepon ke bank yang mendapatkan 
informasi dan (3) setiap orang (teman sejawat) yang ada di kantor (satu 
bagian, bagian lain, atau cabang lain). Pepatah pemasaran mengatakan 
nasabah adalah raja, maka ia wajib dilayani dengan tulus dan ikhlas.
64
 
Apa pentingnya nasabah bagi bank syariah? Pentingnya nasabah 
bagi bank syari‟ah, karena : 
a. Bank ibarat ikan, nasabah ibarat air 
b. Nasabah yang membayar gaji kita  
c. Membuat kita kehilangan nasabah lain  
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d. Membantu kita mendapatkaan nasabah lain  
e. Menentukan citra bank Aset perusahaan yang sebenarnya  
f. Nasabah tidak tergantung pada kita, tapi kitalah yang tergantung 
kepadanya  
g. Nasabah bukan pengganggu, justru merekalah tujuan kita bekerja  
h. Kita bukan menolong nasabah, tetapi nasabahlah yang menolong kita 
dengan memberi peluang melayani mereka 
i. Kepuasan/kebahagiaan nasabah adalah kepuasan/ kebahagiaan kita  
j. Untuk mendapatkannya sulit. Menjadi tidak sulit jika kita lakukan 
kerja sesuai prosedur yang berlaku.
65
 
Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam pemasaran untuk 
meningkatkan jumlah nasabah yaitu: 
a. Kepuasan Pelanggan (Nasabah) 
Kepuasan pelanggan merupakan konsep sentral dalam wacana 
bisnis dan manajemen. 
Konsekuensi kepuasan/ketidakpuasan pelanggan sangat krusial 
bagi kalangan bisnis, pemerintah, dan juga konsumen. Bagi bisnis, 
kepuasan dipandang sebagai salah satu dimensi kinerja pasar. 
66
 
Peningkatan kepuasan pelanggan berpotensi mengarah pada 
pertumbuhan penjualan jangka panjang dan jangka pendek, serta 
pangsa pasar sebagai hasil pembelian ulang. Sementara itu, 
ketidakpuasan pelanggan memunculkan sejumlah risiko, seperti boikot 
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atau protes dari lembaga konsumen, complain pelanggan, intervensi 
pemerintah, reaksi pesaing, dan masuknya produk substitusi baru ke 
pasar. Ketidakpuasan pelanggan sesungguhnya bisa membantu 
perusahaan mengidentifikasi aspek-aspek yang menjadi kelemahan 
produk atau jasanya yang tidak mampu memenuhi standar konsumen 
dan pemerintah. 
Modifikasi bisa dilakukan untuk memperbaiki kinerja produk 
dan jasa. Sehingga masalah serupa tidak bakal terulang dimasa datang. 
Sementara kepuasan pelanggan bisa membantu perusahaan dalam 
memperkokoh posisi bersaing produknya melalui segmentasi.
67
 
b. Kualitas Layanan  
Secara sederhana, kualitas bisa diartikan sebagai produk yang 
bebas cacat. Dengan kata lain produk sesuai dengan standar (target, 
sasaran atau persyaratan yang bisa didefinisikan, observasi, dan 
diukur).  
Kualitas mencerminkan semua dimensi penawaran produk 
yang menghasilkan manfaat (benefit) bagi pelanggan.
68
 
c. Loyalitas pelanggan 
Dalam dunia bisnis pelanggan merupakan salah satu aset yang 
paling berharga. Tanpa pelanggan, perusahaan akan sulit berkembang 
bahkan bertahan. Sehingga manajemen perusahaan atau bisnis 








memiliki tantangan yang sangat besar untuk menjaga loyalitas 
pelanggan.  
Loyalitas pelanggan menjadi tinggi jika kepuasan layanan 
perusahaan atau bisni besar terhadap pelanggan. Besarnya kepuasan 
yang didapat dari produk atau layanan dari Merek tertentu. Oleh sebab 
itu, kepuasan pelanggan merupakan suatu keharusan. Kepuasan 
pelanggan merupakan suatu tingkat dan ukuran dimana kebutuhan, 
keinginan dan harapan dari pelanggan dapat terpenuhi serta 
mengakibatkan terjadinya pembelian ulang atau kesetiaan berlanjut 
(loyalitas). 
Loyalitas pelanggan merupakan sebuah sikap atau perilaku 
yang menjadi motivasi perilaku untuk melakukan pembelian produk 
atau jasa dari suatu perusahaan yang menyertakan aspek perasaan 
didalamnya, khusunya yang membeli secara teratur dan berulangulang 
dengan konsistensi yang tinggi, namun tidak hanya membeli berulang-
ulang pada suatu produk barang dan jasa, tetapi juga mempunyai 
komitmen dan sikap yang positif terhadap perusahaan yang 
menawarkan produk atau jasa tersebut.
69
 
d. Pentingnya Membangun Kebutuhan dan Keinginan Nasabah 
Perkembangan sosial budaya, khususnya gaya hidup, 
berpengaruh terhadap perilaku nasabah. Terjadinya pergeseran nilai-
nilai budaya, seperti semakin pentingnya nilai waktu, kemudahan, dan 
                                                             
69
 Fauzan, Manajemen Pemasaran Syariah, (Yogyakarta:CV. Bildung Nusantara 2019), 2. 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 52 
kecepatan menyebabkan nasabah memilih bank yang mampu 
memberikan pelayanan yang cepat dan paktis. Sehinnga bank syariah 
perlu mengetahui kebutuhan dan keinginan nasabah guna mencapai 
tujuan perusahaan yang baik.  
Yang mana kebutuhan adalah suatu keadaan dirasakannya 
ketidaan kepuasan dasar tertentu. Keinginan disini adalah kehendak 
yang kuat akan pemuas yang spesifik terhadap kebutuhan- kebutuhan 
yang lebih mendalam. Sedangkan permintaan adalah keinginan akan 




e. Membangun Hubungan Jangka panjang Dengan Nasabah 
Dalam situasi sekarang ini, hubungan jangka panjang dengan 
nasabah sangat penting. Nasabah akan royal kepada bank jika nasabah 
puas. Kepuasan nasabah akan terbentuk kalua kinerja bank sesuai yang 
diharapkan oleh nasabah. Kepuasan dapat diciptakan apabila bank 
memberikan pelayanan sebagaimana yang diinginkan nasabah. 
Bagaimana agar Bank dapat memuaskan nasabahnya? terdapat 
beberapa kajian yang berkontribusi penting dalam membangun 
hubungan jangka panjang dengan nasabah, antara lain: kedekatan 
hubungan dengan pegawai bank, kredibilitas pegawai. Hubungan 
jangka panjang dengan nasabah  juga dapat diwujudkan jika bank 
mampu membangun pemasaran interaktif. Pemasaran interaktif ini 
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6. Pengertian Baitul Maal Wa-Tamwil (BMT) 
Baitu Maal Wa-Tamwil (BMT) adalah balai usaha mandiri terpadu 
yang isinya berintikan bayt al-mal wa at-tamwil  dengan kegiatan 
mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi dalam meningkatkan 
kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil bawah dan kecil dengan 
mendorong kegiatan menabung dan menunjang pembiayaan kegiatan 
ekonominya. Selain itu, BMT juga dapat Menerima titipan zakat, infak, 
dan sedekah, serta menyalurkannya sesuai dengan peraturan dan 
amanahnya. BMT merupakan lembaga ekonomi dan lembaga keuangan 
syariah nonperbankan yang bersifat informal Karena lembaga ini didirikan 
















A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 
kualitatif yang bersifat deskriptif karena dalam penelitian ini nantinya akan 
menghasilkan data yang bersifat deskriptif atau berupa kata-kata yang tertulis. 
Penelitian dengan menggunakan penelitian kualitiatif yang pada prinsipnya 
ingin memberikan, menerangkan, mendiskripsikan secara kritis, atau 
menggambarkan suatu fenomena, suatu kejadian, atau suatu interaksi sosial 
dalam masyarakat untuk mencari dan menemukan makna (meaning) dalam 
konteks yang sesungguhnya (natural setting).
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Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 
lapangan (field research). Field research juga dapat diartikan sebagai 
pendekatan kualitatif atau mengumpulkan data kualitatif, namun titik tekannya 
bahwa peneliti berangkat ke lapangan untuk mengadakan pengamatan tentang 
suatu fenomena dalam suatu keadaan yang alamiah. 
B. Lokasi Penelitian 
Lokasi penelitian adalah tempat yang diasumsikan terjadi masalah yang 
akan diteliti oleh peneliti. Peneliti melakukan penelitian dilingkungan 
Lembaga KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso 
dekat pasar wringin. Dimana alasan penelitian ini diantaranya adalah: 
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1. Tempat ini merupakan tempat strategis berada di area pasar dan penduduk 
yang rame serta dekat dengan jalan raya yang mayoritas dapat menjadi 
pusat ekonomi umat. Sehingga jika dekat dengan pasar lebih banyak ibu-
ibu arisan yang membutuhkan sebagain tempat penyimpanan dananya 
karena lembaga tersebut tidak jauh dari pasar. 
2. Terdapat banyak keunikan didalamnya yaitu dengan adanya bebas biaya 
bulanan, adanya sistem jemput bola, bonus dan hadiah tanpa diundi 
seperti: sepeda motor, mobile dan lain sebagainya. 
C. Subyek Penelitian  
Pada penelitian ini, peneliti melakukan observasi dan wawancara 
kepada orang-orang yang dipandang tahu tentang situasi dan kondisi hal 
tersebut. Penentuan sumber data pada orang yang diwawancarai dilakukan 
secara purposive, yaitu dipilih dengan pertimbangan dan tujuan tertentu.
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Dalam penelitian ini informan yang terlibat dan mengetahui keadaan 
sosial yang dikaji adalah: 
1. John Lucky Abdullah, S.Pd Selaku Kepala Cabang KSPP. SYARIAH 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
2. Layli Nurdiana, S.S Selalu Staff Bagian Keuangan dan Administrasi 
Umum KSPP. SYARIAH BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
3. M. Khairul Wasil Selaku Bagian Tabungan KSPP. Syariah  BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
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4. Khairul Umam, S.E Selaku Bagian Marketing KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
5. Para Pihak Yang Dibutuhkan Dalam Penelitian ini. 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data merupakan langkah paling strategis dalam 
penelitian, karna tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. Tanpa 
mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan mendapatkan 
data yang strandar, data yang ditetapkan.
75
 Metode yang digunakan untuk 
mengumpulkan barbagai macam data yang diperlukan dalam penelitian ini 
adalah : 
1. Teknik Observasi 
Observasi adalah suatu usaha sadar untuk mengumpulkan data secara 
sistematis, dengan prosdur yang standar.
76
 Observasi adalah suatu usaha 
sadar untuk mengumpulkan data secara sistematis, dengan prosdur yang 
standar. Disini peneliti menggunakan observasi non partisipan, dimana 
peneliti tidak terlibat langsung dan hanya sebagai pengamatin independen. 
2. Teknik Wawancara 
Wawancara adalah proses percakapan dengan maksud untuk 
mengontruksi mengenai orang, kejadian, kegiatan, organisasi, motivasi 
perasaan, dan sebagainya yang dilakukan dua pihak yaitu pewawancara 
yang mengajukan pertanyaan dengan orang yang diwawancarai.
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 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Rineka Cipta, 
2010), 265.  
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Dalam wawancara ini peneliti akan memperoleh data berupa: 
1. Untuk Mengetahui Bagaimana Strategi Pemasaran Yang Dilakukan 
KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso 
Dalam Memasarkan Produk-Produknya. 
2. Untuk Mengetahui Apa Saja Faktor-faktor Yang Dapat Membantu 
Peningkatan Jumlah Nasabah Dari Strategi Pemasaran Yang Dilakukan 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso. 
3. Untuk Mengetahui Apa Saja Faktor Pendukung Dan penghambat 
Strategi Pemasaran Di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabahnya. 
3. Teknik Dokumentasi 
Dokumentasi adalah cacatan peristiwa yang akan berlalu. 




Adapun data yang akan diperoleh dari bahan dokumentasi adalah : 
a. Profil Lembaga KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin 
Bondowoso. 
b. Sejarah berdirinya KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang 
Wringin Bondowoso. 
c. Visi dan Misi KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin 
Bondowoso. 
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d. Struktur Organisasi KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang 
Wringin Bondowoso. 
e. Dokumentasi lain yang berhubungan dengan KSPP Syariah BMT NU 
Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso yang relevan diperoleh dari 
berbagai sumber yang dilakukan validitasnya dalam memperkuat 
analisis objek pembahasan. 
E. Analisis Data 
Analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis data deskriptif  
yaitu memberikan gambaran mengenai strategi pemasaran produk tabungan 
mudharabah dalam meningkatkan jumlah nasabah  dan apabila data tersebut 
sudah terkumpul keseluruhannya maka kemudian peneliti melakukan analisis 
data. 
Berikut uraian mengenai proses analisis data ialah sebagai berikut:
79
 
1. Reduksi Data 
Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok dan 
memfokuskan pada hal-hal yang penting, reduksi data dengan 
mengidentifikasi dan mengklarifikasikan data tentang bagaimana strategi 
yang digunakan. Dengan demikian data yang telah direduksi akan 
memberikan gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah penelitian 
untuk melakukan pengumpulan data selanjutnya. 
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2. Penyajian Data 
Penyajian data merupakan langkah merancang dengan 
berkesinambungan terhadap deret, kolom-kolom sebuah matrik untuk data 
kualitatif dan memutuskan jenis dan bentuk data yang harus dimasukkan 
dalam laporan selama memperoleh data lapangan. 
3. Kesimpulan 
Langkah ketiga setelah melakukan penyajian data adalah pengambilan 
kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan hasil penelitian harus 
menghasilkan jawaban dari fokus penelitian yang sudah ditentukan 
sebelumnya. Kesimpulan ini merupakan temuan baru yang sebelumnya 
belum pernah ada. Temuan dapat berupa deskriptif atau gambaran objek 
yang sebelumnya masih remang-remang sehingga setelah diteliti menjadi 
jelas.
80
 Kesimpulan ini digunakan untuk memperjelas dari rumusan 
masalah. 
F. Keabsahan Data 
Validitas data atau keabsahan data merupakan derajat ketepatan antara 
data yang terjadi pada obyek penelitian dengan daya yang dapat dilaporkan 
oleh penelti. Dengan demikian data yang valid adalah data “yang tidak 
berbeda” antar data yang dilaporkan oleh peneliti dengan data yang 
sesungguhnya terjadi pada obyek penelitian. Adapun untuk menguji validitas 
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data peneliti menggunakan triangulasi sumber. Triangulasi sumber adalah 
mengecek data yang telah diperoleh melalui beberapa sumber.
81
  
G. Tahap-Tahap Penelitian 
Pada bagian ini menguraikan rencana pelaksanaan penelitian yang akan 
dilakukan peneliti, mulai dari penelitian pendahuluan, pengembangan desain, 
penelitian sebenarnya, dan sampai pada penulisan laporan.
82
 Adapun tahapan-
tahapan tersebut sebagai berikut: 
1. Tahap pralapangan 
Pada tahap ini, kegiatan yang dilakukan peneliti adalah: 
a. nenentukan lokasi penelitian 
b. Menyusun rancangan peelitian  
c. Mengurus perizinan untuk melakukan penelitian  
d. Menyiapkan perlengkapan penelitian 
2. Tahap pekerjaan lapangan  
Tahap pelaksanaan lapangan dilakukan setelah persiapan penelitian 
dianggap telah matang. Tahap pelaksanaan lapangan dimulai dari peneliti 
mengumpulkan data-data yang diperlukan dengan menggunakan teknik 
observasi, wawancara, dokumentasi untuk mendapatkan informasi yang 
berkaitan dengan judul yang telah ditetapkan oleh peneliti. 
3. Tahap analisis data atau interpretasi data 
Pada tahap ini merupakan tahap penyelesaian atau tahap akhir dari 
sebuah penelitian. Dimana pada tahap ini, peneliti menyusu data yang 
telah dianalisis dan disimpulkan dalam bentuk karya ilmiah yang berlaku 
di Institus Agama Islam Negeri (IAIN) Jember. 
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PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS 
 
A. Gambaran Objek Penelitian 
1. Sejarah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
Masyarakat di daerah Wringin mayoritas berkerja sebagai petani. 
Di daerah Wringin lahan persawahan memang sangat banyak, itu cukup 
menggambarkan bahwa sebagian besar masyarakat Wringin adalah petani. 
Bukan menjadi rahasia lagi bahwa pekerjaan sebagai petani merupakan 
pekerjaan yang tidak tetap, dalam artian setiap hari belum tentu 
masyarakat bisa berkerja, baik itu petani yang mempunyai sawah sendiri 
maupun petani penggarap sawah. Masalah ini berdampak pada pendapatan 
masyarakat yang tidak menentu, sedangkan kebutuhan hidup setiap hari 
menuntut mereka untuk tetap mendapatkan pendapatan di luar itu, 
sehingga masyarakat membutuhkan lembaga keuangan yang bisa 
membantu meminjamkan mereka untuk menggarap sawah dengan jaminan 
dapat mengembalikan uang pinjaman saat panen pada waktu tertentu dan 
tidak menutup kemungkinan untuk menyimpan sisa dari pinjaman 
tersebut. 
Disisi lain terdapat masalah sosial yang terjadi pada masyarakat 
Wringin pada umumnya, yaitu mereka yang muslim masih melakukan 
sesuatu yang bertentangan dengan syariah karena terdesak oleh kebutuhan 




Dari latar belakang ini pengurus MWC NU Wringin diantaranya 
Sucipto (Ketua Tanfidiyah), KH. Saiful Rahman (Ketua Syuriah), berserta 
pengurus yang lain memandang sangat perlu mendirikan sebuah lembaga 
keuangan berbasis syariah di tengah-tengah masyarakat Wringin demi 
meningkatkan kualitas ummat melalui jalur ekonomi dan sosial. 
Beberapa upaya telah dilakukan oleh Lembaga Perekonomian 
MWC NU Cabang Wringin, diawali dengan seminar ekonomi (Desember 
2016), dan pelatihan kewirausahaan (Desember 2016), kemudian SDM 
yang sudah mengikuti agenda yang dilakukan oleh pengurus MWC NU 
direkomendasikan untuk mengikuti test karyawan pada bulan Januari 2017  
di kantor pusat KSPP Syariah BMT NU Sumenep. 
Dari beberapa usaha tersebut MWC NU Cabang Wringin 
kemudian menindaklanjuti (silaturahmi) rencana untuk mendirikan 
lembaga keuangan berbasis keuangan tersebut kepada lembaga pusat 
KSPP Syariah BMT NU Sumenep. Setelah itu, BMT NU pusat melakukan 
survey potensi. Akhirnya pada tanggal 08 Mei 2017 berdirilah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso.
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2. Visi, Misi dan Tujuan KSPP. Syariah BMT NU Jawa Timur 




a. Visi KSPP. Syariah BMT NU Jawa Timur 
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Terwujudnya BMT NU yang jujur, amanah, dan profeional 
sehingga Anggun dalam layanan, unggul dalam kinerja menuju 
terbentuknya 100 kantor cabang pada tahun 2026 untuk kemandirian 
dan kesejahteraan anggota. 
b. Misi KSPP. Syariah BMT NU Jawa Timur 
1) Memberikan layanan prima, bina usaha dan solusi kepada anggota 
sebagai pilihan utama; 
2) Menerapkan dan mengembankan nilai-nilai syariah secara mumi 
dan konsekwen sehingga menjadi acuan tata kelola usaha yang 
professional dan amanah. 
3) Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan yang 
berkesinambungan menuju berdirinya 100 kantor cabang pada 
tahun 2026. 
4) Mengutamakan peghimpunan dana atas dasa ta’awun an 
penyaluran pembiayaan pada segmen umkm baik secara 
perseorangan maupun berbasis jamaah; 
5) Mewujudkan penghimpun dan penyaluran zakat, infaq,  shodaqah, 
dan wakaf. 
6) Menyiapkan dan mengembangkan sdi yang berkwalitas, profional 
dan memiliki integritas tinggi; 
7) Megembangkan budaya dan lingkungan kerja yang ramah dan 
sehat serta management yang sesuai prinip kehati-hatian; 
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8) Menciptakan kondisi terbaik bagi sdi sebagai tempat kebanggan 
dalam mengabdi tanpa batas dan melayani dengan ikhlas sebagai 
prwujudan ibadah. 
9) Meningkatkan kepedulian dan tanggung jawab kepada lingkungan 
dan jamaah. 
c. Tujuan KSPP. Syariah BMT NU Jawa Timur 
1) Pemerataan pertumbuhan pelayaan BMT secara luas dan efektif 
seingga akan terlayani kelompok usaha mikro.
 
 
2) Mengatasi kesenjangan kota dan desa, akibat jangkauan BMT yang 
luas, bisa meliputi desa dan kota, hal ini merupakan trobosan 
pembangunan. 
3) Mengatasi kesenjangan usaha besar dan usaha kecil, sektor yang 
mendapat akses dan kemudahan adalah usaha besar akibatnya 
terdapat jurang pemisah antara perkembangan usaha besar dan 
usaha kecil, dengan dukungan BMT dalam memberikan 




4) Mengurangi capital outflow dari desa-kota atau dari daerah-pusat. 
5) Meningkatkan kemandirian daerah dengan adanya faktor-faktor 
produksi.  
3. Legalitas Hukum BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
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KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur dilahirkan pada tanggal 01 
Juli 2004. Pada awal berdirinya kelahiran KSPP Syariah BMT NU Jawa 
Timur masih belum mempunyai legalitas hukum, hal ini dimaksudkan agar 
tidak semakin menambah daftar koperasi yang ada badan hukumnya 
namun usahanya tidak ada. Para pendiri dengan MWC NU Gapura 
Sumenep waktu itu menyepakati agar legalitas hukumnya diupayakan 
setelah melihat mengutnya kepercayaan masyarakat dan perkembangan 
yang signifikan serta prospek usaha yang mengembirakan. 
Akhiranya melalui Rapat Anggota Tahunan (RAT) TAHUN 
BUKU 2006, anggota memberikan amanat kepada pengurus agar 
legalitasnya diupayakan pada tahun 2007. Adapun legalitas hukum yang 
diperoleh pada tahun 2007 sebagai berikut: 
a. Akte notaris Nomor : 10 tanggal 4 Mei 2007 
b. Badan Hukum :188.4/11/BH/XVI.26/435.113/2007 
c. SIUP :503/6731/SIUP-K/435.114/2007 
d. TDP :132125200588 
e. NPWP :02.599.962.4-608.000 
Selanjutnya melalui Rapat Anggota Tahunan (RAT) tahun buku 
2013 anggota memberikan amanat kepada pengurus agar melakukan 
ekspansi usaha dengan membuka kantor cabang di luar Kabupaten 
Sumenep. Amanat tersebut oleh pengurus ditindak lanjuti dengan diawali 
perubahan Anggaran Dasar dan perubahan Alih Bina dari tingkat 
Kabupaten Sumenep menjadi Tingkat Provinsi Jawa Timur. 
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Sesuai dengan ketentuan dalam Anggaran Dasar KSPP Syariah 
BMT NU Jawa Timur Pasal 19 Perubahan Anggaran Dasar harus melalui 
Rapat Anggota Khusus. Rapat Anggota Khusus dimaksud telah 
dilaksanakan pada tanggal 21 Juni 2014. Akhirnya pada tahun 2014 telah 
diperoleh legalitas hukumnya sebagai berikut: 
1) Akte Notaris No 14 Tanggal 12 November 2014 
2) Surat Pengesahan Perubahab Anggaran Dasar No : 
P2T/9/09.02/01/XII/2014 
3) Surat Izin Usaha Simpan Pinjam Nomor : P2T/25/09/.06/01/XII/2014 
Selanjutnya pada tanggal 26 Mei 2015 KSPP Syariah BMT NU 
Jawa Timur telah mendapatkan sertifikat Nomor Induk Koperasi (NIK) 
yang dikeluarkan oleh Kementrian Koperasi dan UKM RI, dengan Nomor 
NIK :3529170020039 dan sudah diperbarui pada tanggal 12 Maret 2018. 
Dalam perkembangan peraturan perundang-undangan yang berlaku 
di Indonesia, Kementrian Koperasi dan UKM RI pada tanggal 23 
September 2015 telah mengeluarkan Peraturan Menteri Koperasi dan 
UKM RI Nomor : 16/Per/M.KUKM/IX/2015 tentang  Pelaksanaan 
Kegiatan Usaha Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah oleh Koperasi, 
serta Surat Edaran Deputi Kelembagaan Koperasi dan UKM Kementerian 
Koperasi dan UMK RI nomor : 592/SE/Dep.1/VII/2015 perihal penertiban 
izin usaha simpan pinjam bahwa menyikapi diberlakukannya UU. No. 1 
tahun 2013 tentang Lembaga Keuangan Mikro yang secara efektif berlaku 
mulai tanggal 8 Januari 2016, maka kegiatan usaha simpan pinjam syariah 
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yang selama ini menamakan KJKS (Koperasi Jasa Keuangan Syariah) agar 
merubah anggaran dasar menjadi KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam 
Pembiayaan Syariah). Sehubungan dengan hal tersebut berdasarkan Hasil 
Rapat Anggota Khusus yang dilaksanakan pada tanggal 31 Oktober 2015 
telah dilakukan perubahan dari KJKS BMT NU menjadi BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowosodan telah memperoleh akte dari notaris no : 
21 tanggal 18 Desember 2015 
Sedangkan surat izin Pembukaan Kantor Cabang yang diterbitkan 
oleh Pemerintah Provinsi Jawa Timur salah satunya Cabang Wringin 
Bondowoso Nomor : P2T/21/09.04/01/X/2017.
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4. Struktur Organisasi BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
Adanya struktur organisasi kantor cabang yang menggambarkan 
tugas dan tanggung jawab dari masing-masing pegawai serta dukungan 
perlengkapan kantor cabang yang dikelola dengan baik akan menghasilkan 
produktivitas usaha dan kinerja yang semakin meningkat. 
Kantor cabang BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
dikepalai oleh  John Lucky Abdullah, S.Pd Pinpinan Cabang bertanggung 
jawab pada Direksi dan Pengurus Pusat. Selanjutnya dalam kegiatan 
sehari-harinya di bantu oleh Bagian Keuangan dan Administrasi Umum, 
Teller, Bagian Tabungan dan Bagian Pembiayaan. Tidak lupa Kepala 
Cabang selalu berkordinasi dengan Pengawas Cabang, Dewan Syari’ah 
Cabang dan MWC. NU Wringin Bondowoso. 
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Melalui struktur organisasi yang baik, pengaturan pelaksanaan 
dapat diterapkan, sehingga efisien dan efektifitas kinerja pegawai dapat 


















Sumber : diolah dari dokumen BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
5. Job Description BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
a. Dewan Syari’ah Cabang87 
1) Bertanggung jawab kepada: Dewan syari’ah pusat. 
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2) Fungsi: Mengawasi jalannya kegiatan usaha KSPPS BMT NU 
Cabang agar tidak menyimpang dari kodrat syari’ah dan norma 
yang berkembang ditengah-tengah masyarakat. 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan penilaian terhadap kegiatan KSPPS BMT NU 
Cabang terutama yang menyangkut dengan aspek syari’ah. 
b) Mengawasi dan menjaga agar kegiatan usaha KSPPS BMT NU 
Cabang tidak menyimpang dari prinsip-prinsip syari’ah dan 
norma yang berkembang di masyarakat. 
c) Memberi saran kepada kepala cabang terkait dengan 
pengelolaan sistem syari’ah. 
d) Melakukan review secara berkala atas pemenuhan prinsip 
syari’ah terhadap mekanisme penghimpunan dana serta 
pelayanan jasa. 
e) Menelaah dan menganalisa produk kegiatan KSPPS BMT NU 
dari segi syari’ah 
f) Membuat laporan hasil pengawasan yang disampaikan kepada 
Dewan Syari’ah Pusat. 
g) Mengawasi dan memantau kegiatan operasional kegiatan 
KSPPS BMT NU untuk menjamin kepatuhan terhadap 
keputusan Dewan Syari’ah Pusat. 
h) Memberikan masukan dan opini pada seluruh pedoman kerja 




a) Memberikan penilaian terhadap kegiatan KSPPS BMT NU 
terutama yang menyangkut dengan aspek syari’ah. 
b) Memberikan tanggapan terhadap putusan hokum syar’i yang 
dikeluarkan dewan syari’ah pusat. 
c) Mengajukan putusan hokum syar’i terhadap produk KSPPS 
BMT NU untuk mendapatkan putusan hukum syar’i dari dewan 
syari’ah pusat. 
d) Mengawasi dan menjaga agar kegiatan usaha koperasi tidak 
menyimpang dari prinsip-prinsip syari’ah. 
e) Menelaah dan menganalisa produk koperasi dari segi syariah. 
b. Pengawas Cabang88 
1) Bertanggung jawab kepada: pengawas pusat. 
2) Fungsi: 
a) Mengawasi jalannya kegiatan usaha KSPPS BMT NU Cabang 
agar tidak menyimpang dari ketentuan yang telah ditetapkan 
dalam rapat anggota dan keputusan pusat. 
b) Mencegah pengelola agar tidak menempuh kebijakan atau 
menetapkan keputusan yang menyimpang dari peraturan dan 
perundang-undangan lain yang berlaku, rapat anggota, 
peraturan khusu yang dikeluarkan pengurus besar dan prinsip 
syariah. 
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c) Melaksanakan program kerja dan RAPB. Sesuai dengan 
AD/ART dan kesepakatan rapat anggota. 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan penilaian terhadap keputusan kegiatan KSPPS 
BMT NU Cabang. 
b) Memastikan terus terselenggaranya prinsip-prinsip kepatuhan. 
c) Melaksanakan pengawasan terhadap pelaksanaan tugas dan 
tanggung jawab pengelola cabang serta memberikan nasehat. 
d) Melaksanakan pengawasan atas risiko usaha KSPPS BMT NU 
Cabang dan upaya manajemen melakukan pengendalian 
internal. 
e) Melakukan audit terhadap pengelolaan KSPPS BMT NU 
Cabang. 
f) Meneliti catatan dan pembukaan yang ada pada koperasi. 
g) Melakukan penilaian kesehatan keuangan KSPPS BMT NU 
Cabang. 
h) Membuat laporan hasil pengawasan yang disampaikan kepada 
pengawas pusat. 
i) Memastikan terselenggarannya pelaksanaan tatakelola koperasi 
yang baik (Good corpore governance) dalam setiap kegiatan 
usaha KSPPS BMT NU. 
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j) Melakukan control secara keseluruhan dan memberikan arahan 
dalam upaya mengembangkan dan mengkatkan kualitas KSPPS 
BMT NU Cabang demi tercapainya target usaha. 
k) Secara berkala dan terrencana melakukan pengawasan, 
pengendalian, monitoring dan audit keuangan. 
l) Memantau dan menjaga kepatuhan koperasi terhadap seluruh 
perjanjian dan komitmen yang telah disepakati bersama. 
m) Memastikan bahwa seluruh kebijakan, ketentuan, sistem, dan 
prosedur serta kegiatan usaha yang dilakukan KSPPS BMT NU 
Cabang telah sesuai dengan ketentuan dan peraturan 
perundang-undangan yang berlaku, termasuk prinsip syaria’ah. 
n) Melakukan tidak pencegahan agar kebijakan atau keputusan 
yang diambil tidak menyimpang dari ketentuan dan peraturan 
perundang-undangan yang berlaku termasuk prinsip syaria’ah. 
o) Merumuskan stategi guna mendorong terciptanya budaya 
kepatuhan pengelola. 
p) Mengusulkan kebijakan kepatuhan atau prinsip-prinsip 
kepatuhan. 
q) Memberikan koreksi, saran, teguran dan peringatan kepada 
pengelola cabang. 
r) Merahasiakan hasil pengawasannya terhadap pihak ketiga. 
s) Menghadiri rapat pengawas atau rapat pengelola. 
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t) Memberikan masukan kepada kepala cabang sekurang-
kerangnya meliputi: penyusunan kebijakan, strategi dan 
pedoman penerapan manajemen risiko. Perbaikan dan atau 
penyempurnaan pelaksanaan manajemen risiko berdasarkan 
hasil evaluasi. 
4) Wewenang 
a) Bersama-sama dengan kepala cabang mengambil keputusan 
strategis untuk kemajuan usaha KSPPS BMT NU. 
b) Mengatur dan melakukan segala tindakan-tindakan dalam 
rangka menja dan melindungi kekayaan KSPPS BMT NU. 
c) Memberitahukan kepada pengawas pusat paling lama tujuh hari 
kerja sejak ditemmukan pelanggaran peraturan perundang-
undangan dibidang keuangan dan perkoperasian dan keadaan 
yang dapat membahayakan kelangsungan usaha KSPPS BMT 
NU. 
d) Tidak terlibat dalam pengambilan keputusan kegiatan 
operasional, kecualai dalam hal penyediaan dana kepada pihak 
terkait serta penyaluran dana kepada anggota dan SOP 
pembiayaan. 
e) Menyetujui atau menolak keputusan persetujuan pembiayaan 
diatas Rp. 30.000.000,-. 
f) Mengusulkan kepada pengurus pusat pengkatan, 
pemberhentian dan mutasu pengelola cabang. 
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c. Kepala Cabang89 
1) Bertanggung jawab kepada: direksi dan pengurus pusat. 
2) Membawahi: bagian keuangan dan administrasi umum, bagian 
pembiayaan dan bagian tabungan. 
3) Fungsi 
a) Menentukan arah kegiatan dan mengelola kantor cabang secara 
keseluruhan demi terwujudnya visi, misi dan tujuan KSPP. 
Syari’ah BMT NU. 
b) Memimpin jalannya kantor cabang BMT NU secara 
profesional dan amanah. 
c) Bertanggung jawab terhadap kinerja kantor cabang KSPP. 
Syari’ah BMT NU baik secara internal maupun ekternal. 
d) Menjaga kelangsungan dan pengembangan usaha kantor 
cabang KSPP. Syari’ah BMT NU yang telah ditetapkan oleh 
pengurus pusat. 
e) Mewakili KSPP. Syari’ah BMT NU cabang dalam melakukan 
tindakan keluar baik pertemuan, negosiasi, penandatanganan 
kerja sama undangan ataupun lainnya. 
f) Melaksanakan program kerja dan RAPB sesuai dengan 
AD/ART dan kesepakatan rapat anggota. 
                                                             
89
 Buku Materi Diklat Calon Pengelola KSPP. Syari’ah BMT NU Jawa Timur 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 75 
g) Menciptakan sistem pengendalian intern, manajemen risiko, 
menjamin terselenggaranya fungsi audit intern dalam setiap 
tingkatan manajemen. 
h) Menetapkan strategi dan kebijakan koperasi berdasarkan 
prinsip syari’ah dan kebijakan pendukung lainnya. 
i) Memastikan terselenggaranya pelaksanaan tata kelola koperasi 
yang baik (good corporate governance) dalam segala kegiatan 
usaha KSPP. Syari’ah BMT NU berdasarkan prinsip kehati-
hatian dan prinsip syariah. 
j) Mengupayakan terjaganya likuiditas dengan mengatur 




k) Menindak lanjuti temuan dan rekomendasi dari pengurus pusat 
maupun direksi. 
l) Membina hubungan dengan seluruh mitra kerja KSPP. Syari’ah 
BMT NU agar dapat terwujud hubungan yang saling 
menguntungkan bagi kedua belah pihak. 
m) Mengawasi dan memonitoring tugas-tugas pengelola. 
n) Memproses rekrutmen dan pemberhentian anggota. 
4) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memastikan terlaksananya pelayanann yang memuaskan 
kepada mitra atau anggota KSPP. Syari’ah BMT NU. 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 76 
b) Memantau, merealisasikan dan mengusahakan limit BMPP dan 
limit kas. 
c) Mencari alternative sumber dana tambahan. 
d) Membantu tugas-tugas bagian. 
e) Melaksanakan pemeriksaan kas akhir pecan. 
f) Melakukan control atau chek keuangan. 
g) Mengendalikan aktifitas founding dan leanding di KSPP. 
Syari’ah BMT NU. 
h) Memberikan persetujuan atau penolakan terhadap pengajuan 
pembiayaan. 
i) Membuat persetujuan survei pembiayaan untuk dilanjutkan 
kepada bagian pembiayaan. 
j) Menandatangani perjanjian akad pembiayaan serta dokumen 
lainnya yang berhubungan dengan simpanan dan pembiayaan. 
k) Melakukan realisasi pembiayaan. 
l) Memimpin rapat-rapat untuk membahas capayan target dan 
kendala yang dihadapi. 
m) Mengadakan evaluasi secara berkala terhadap realisasi 
pencapayan target dan menetapkan langkah-langkah 
peningkatan kinerja yang harus dilakukan. 
n) Menyelenggarakan rapat dengan pengawas dan melaporkan 




o) Menyelesaikan kasus yang berkaitan dengan mitra dan anggota. 
p) Melakukan evaluasi dan terselesainya  seluruh permasalahan 
yang ada dalam operasional KSPP. Syari’ah BMT NU. 
q) Memimpin rapat kordinasi dan evaluasi bulanan. 
r) Melakukan pengelolaan KSPP. Syari’ah sesuai anggaran dasar, 
peraturan khusus dan prinsip-prinsip koperasi.
 
 
s) Melakukan kontrol secara keseluruhan dan memberi arahan 
untuk meningkatkan kualitas KSPP. Syari’ah BMT NU demi 
tercapainya target usaha. 
t) Mengupayakan terjaganya likuiditas dengan mengatur 
manajemen dana seoptimal mungkin hingga tidak terjadi dana 
rush maupun idle. 
u) Memberikan masukan terhadap pengelola mengenai strategi 
untuk mencapai target. 
v) Secara berkala dan terencana melakukan kunjungan pasar 
untuk melihat potensi yang bisa dikembangkan. 
w) Melakukan analisa laporan kondisi dan situasi pasar beserta 
analisa pesaing. 
x) Menjalin hubungan dan mitra khususnya dalam menangani 
komplen, pengukuran kepuasan dan sebagainya. 
y) Membuat surat keputusan sesuai kewenangannya. 
z) Menerima laporan keuangan dari bagian keuangan. 
aa) Memutuskan penerimaan dan pemberhentian anggota. 
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bb) Memelihara kerukunan antar pengelola. 
cc) Menjaga kondisi kerja yang aman, nyaman, harmonis dan 
kondusif. 
dd) Meningkatkan kualitas sumber daya insani. 
ee) Mengendalikan sumber daya secara efektif dan efisien.  
ff) Memantau potensi bawahan untuk dibina agar menjadi lebih 
baik. 
gg) Bertanggung jawab terhadap penelitian dan pengembangan 
yang berhubungan dengan kualitas keseluruhan kinerja KSPP. 
Syari’sh BMT NU. 
hh) Memperhatikan keluhan karyawan dalam hal kerja sama tim 
untuk mencapai target kerja. 
ii) Merencanakan pengembangan SDI. 
jj) Menyusun visi, misi dan nilai-nilai serta rencana strategis 
dalam bentuk rencana kerja dan rencana bisnis. 
kk) Menyusun serta menelaah manajemen risiko. 
ll) Membuat surat putusan eksekusi barang jaminan yang macet 
untuk diteruskan kepada pengurus pusat. 
mm) Melakukan kunjungan lapangan dalam rangka pembinaan 
dan mencegah risiko atas pembiayaan yang telah terrealisasi 
dengan mitra. 




oo) Mengajukan RK dan RAPB kantor cabang KSPP. Syari’ah 
BMT NU kepada pengurut pusat. 
pp) Menyediakan data dan informasi yang akurat, relevan dan tepat 
waktu kepada pengurus pusat atau direksi.
 
 
qq) Melakukan perencanaan strategi pemasaran yang terpadu dan 
efisien dengan memperhatikan sumber daya koperasi. 
rr) Melakukan tindakan pencegahan agar kebijakan yang diambil 
tidak menyimpang dari ketentuan dan peraturan perundang-
undangan yang berlaku termasuk prinsip-prinsip syari’ah. 
5) Wewenang 
a) Bertindak atas nama direksi dalam rangka menjalankan usaha. 
b) Mengambil keputusan trategis untuk kemajuan usaha atas 
persetujuan direksi. 
c) Mengatur dan mengelola segala tindakan dalam rangka 
menjaga dan melindungi kekayaan KSPP. Syari’ah BMT NU. 
d) Menyetujui atau menolak keputusan persetujuan pembiayaan. 
e) Menyetujui atau menolak pengajuan pengeluaran biaya dengan 
alasan yang dapat diterima. 
f) Menolak pengajuan biaya apabila dianggap merugikan. 
g) Menyetujui atau menolak pengajuan pembelian aktiva tetap. 
h) Menyetujui atau menolak penggunaan uang yang dianjurkan 
yang tidak melalui prosedur. 
i) Mengusulkan pengangkatan dan pemberhentian pengelola. 
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j) Memberikan teguran dan sangsi terhadap pengelola. 
k) Melakukan penilaian dan efaluasi terhadap prestasi karyawan.  
l) Mengadakan kerja sama dengan pihak lain untuk kepentingan 
lembaga dalam upaya mencapai target proyeksi dan tidak 
merugiakan lembaga atas persetujuan direksi. 
m) Menandatangani perjanjian kerja sama, perjanjian akad 
pembiayaan serta dokumen lain yang berhubungan dengan 
simpanan dan pembiayaan. 
n) Melakukan eksekusi barang jaminan atas persetujuan pengurus 
pusat.  
d. Bagian Keuangan dan Administrasi Umum90 
1) Bertanggung jawab kepada: kepala cabang. 
2) Membawahi: teller dan layanan. 
3) Fungsi: 
a) Bertanggung jawab dan mengarsip seluruh tanda bukti 
transaksi untuk kebenaran pencatatan transaksi sesuai dengan 
prinsip akuntansi pola syari’ah yang berlaku dilingkungan 
kantor cabang KSPP. Syari’ah BMT NU. 
b) Bertanggung jawab atas pengelolaan keuangan kantor cabang 
KSPPS BMT NU. 
c) Memberikan pelayanann yang baik kepada anggota dan mitra.  
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d) Bertanggung jawab atas administrasi yang berkaitan dengan 
aplikasi pembukaan rekening simpanan atau tabungan dan 
pembiayaan. 
e) Bertanggung jawab terhadap pemenuhan sarana dan logistic 
kantor cabang. 
4) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan pelayanann secara prima kepada setiap anggota 
dan mitra. 
b) Memastikan terlaksananya pelayanann yang memuaskan 
kepada mitra dan anggota. 
c) Memberikan penjelasan tentang produk BMT NU kepada 
anggota dan mitra. 
d) Bertindak selaku akunting cabang. 
e) Bertindak selaku layanan jika masih belum terbentuk. 
f) Membantu tugas-tugas layanan. 
g) Menilai dan mengevaluasi kinerja teller dan layanan. 
h) Memonitoring laporan dan fisik kas teller. 
i) Memonitoring kebenaran transaksi yang dilakukan teller. 
j) Menghitung dan memeriksa uang tunai setiap hari. 91 
k) Melakukan pemeriksaan kas akhir pecan dan laporan chas flow 
harian. 
l) Memberikan laporan situasi kas kepada kepala cabang. 
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m) Mengarsipkan laporan keuangan dan berkas-berkas yang 
berkaitan secara langsung dengan keuangan. 
n) Melakukan evaluasi, kontrol dan upaya-upaya penghematan 
apabila terjadi hal-hal di luar kebiasaan (pembengkakan biaya 
operasional). 
o) Membuat laporan arus kas untuk disampaikan kepada kepala 
cabang. 
p) Membuat laporan fixed asset. 
q) Membuat analisis laporan keuangan (neraca laba/rugi) dan 
laporan arus kas untuk disampaikan kepada kepala cabang. 
r) Memantau liquiditas kantor cabang KSPP.Syari’ah BMT NU. 
s) Memantau anggaran vs realisasi. 
t) Melakukan control terhadap kas, administrasi keuangan, 
administrasi aplikasi tabungan dan permohonan pembiayaan. 
u) Meminta pihak-pihak tertentu yang memegang tanggung jawab 
dana KSPP. Syari’ah BMT NU (uang muka biaya, pinjaman 
dan lainnya) untuk cepat terselesaikan. 
v) Melakukan perencanaan anggaran rumah tangga dan 
mengajukan kepada kepala cabang.
 
 
w) Melakukan pengawasan atas pembayaran kewajiban setiap 
akhir bulan. 
x) Bertanggung jawab atas seluruh kegiatan, kinerja dan prosedur 
yang telah ditetapkan. 
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y) Membuat laporan kegiatan kepada kepala cabang secara 
berkala sebagai pertanggung jawaban seluruh aktivitas bagian 
keuangan. 
z) Memeriksa dan menandatangani dokumen yang berkaitan 
dengan bagian keuangan. 
aa) Menjalankan tugas yang diminta oleh atasan sesuai dengan 
bidangnya. 
bb) Menyetujui pengeluaran kas untuk penarikan tabungan dalam 
batas kewenangan. 
cc) Melakukan rekonsiliasi keuangan antara pusat dengan cabang 
setiap akhir bulan. 
dd) Mempertanggung jawabkan masalah keuangan kepada kepala 
cabang. 
ee) Bertanggung jawab atas pemenuhan sarana dan logistic kantor 
cabang. 
ff) Memelihara seluruh sarana.  
gg) Bertanggung jawab terhadap layanan jasa seperti transfer, 
tagihan listrik, haji dan sebagainya. 
hh) Memproses pembuatan kertu tanda anggota dan kartu 
SIBIJAK. 
ii) Melakukan kontrol terhadap kehadiran karyawan. 
jj) Membuat rekapitulasi kehadiran karyawan. 
kk) Membuat daftar gaji untuk disetujui oleh kepala cabang. 
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ll) Mendokumentasikan seluruh arsip yang berkaitan dengan 
prestasi dan kondisi kerja karyawan kedalam masing-masing 
map file karyawan. 
mm) Memperhatiakan masukan serta keluhan anggota dan mitra 
atas pelayanann dan membahasnya pada rapat evaluasi untuk 
mendapatkan jalan keluar. 
nn) Menyediakan dan mengarsipkan administrasi yang berkaitan 
dengan kantor cabang. 
oo) Membantu kepala cabang. 
pp) Menyampaikan laporan pengembangan keuangan dan 
pencapaiyan target kepada pengurus pusat. 
qq) Bersama-sama dengan kepala cabang menyusun visi, misi, 
rencana kerja dan rencana bisnis serta mengkordinasikan 




a) Bertanggung jawab pengadaan sarana dan logistic kantor 
cabang. 
b) Menyimpan dan mengatministrasikan dokumen yang 
berhubungan dengan transaksi keuangan. 
c) Mengeluarkan laporan keuangan untuk keperluan intern. 
d) Melakukan analisis keuangan. 
e) Melakukan evaluasi bersama-sama dengan kepala cabang. 
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f) Mengatur dan melakukan segala tindakan dalam rangka 
melaksanakan, pelayanann, administrasi dan pengadaan 
logistik. 
g) Mengajukan biaya operasional dan kebutuhan lain yang 
dibutuhkan untuk mendukung pekerjaan dibidang administrasi 
umum kepada kepala cabang untuk dipertingbangkan. 
h) Mengatur dan melakukan segala tindakan dalam raka menjaga 
dan melindungi kekayaan KSPP. Syari’ah BMT NU. 
i) Mengajukan biaya operasional dan kebutuhan lain yang 
dibutuhkan untuk mendukung pekerjaan dibidang keuangan 
kepada kepala cabang untuk dipertimbangkan. 
j) Bersama-sama dengan kepala cabang: 
(1) Menyetujui atau menolak keputusan persetujuan 
pembiayaan. 
(2) Menyetujui atau menolak pengajuan pengeluaran biaya 
dengan alasan-alasan yang dapat diterima. 




(4) Menyetujui atau menolak penggunaan keuangan yang 
dianjurkan yang tidak melalui prosedur. 
(5) Menentukan penetapan limit, kas, teller dan kebijakan 




e. Bagian Pembiayaan92 
1) Bertanggung jawab kepada: kepala cabang. 
2) Membawahi: juru survey dan juru tagih. 
3) Fungsi: 
a) Bertanggung jawab atas manajemen dan prosedur pembiayaan. 
b) Mengusahakan tercapainya pemasaran produk pembiayaan 
dengan target yang sudah ditentukan. 
c) Mengusahakan terlaksananya survey kelayakan dan kepatuhan 
pembiayaaan sesuai dengan disposisi divisi pembiayaan. 
d) Bertanggung jawab atas penagihan tunggakan pembiayaan. 
4) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Bertindak selaku juru tagih dan juru survei jika juru tagih dan 
juru suevei belum dibentuk. 
b) Membantu tugas juru tagih dan juru survei. 
c) Menilai dan mengefaluasi kinerja juru tagih dan juru survei.  
d) Melakukan antar jemput pembiayaan dan angsuran pembiayaan 
pedagang kecil dan asongan jika belum terbentuk juru survei. 
e) Bertanggung jawab atas administrasi pembiayaan. 
f) Melakukan administrasi akad pembiayaan, pengikatan 
anggunan, teguran angsuran dan pelunasan pembiayaan serta 
kunjungan lapangan. 
g) Memastikan seluruh pengajuan pembiayaan telah diproses. 
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h) Bertanggung jawab terhadap terlaksananya proses pembiayaan 
dari pengajuan sampai realisasi. 
i) Melakukan survei tingkat kelayakan dan kepatutan calon 
debitur serta menilai anggunan pembiayaan setelah 
mendapatkan disposisi dari kepala cabang. 
j) Menginventarisir harga-harga barang terutama yang berkaitan 
dengan jaminan pembiayaan mitra. 
k) Memantau fluktuasi harga emas dan barang ranh lainnya untuk 
memantau nilai taksir rahn. 
l) Memonitoring realisasi, angsuran dan pelunasan pembiayaan. 
m) Memantau jadwal angsuran dan pelunasan pembiayaan. 
n) Memberikan surat pemberitahuan tunggakan pembiayaan untuk 
diteruskan kepada juru tagih. 
o) Memonitoring saldo pembiayaan masing-masing anggota.  
p) Memonitoring tingkat kolektabilitas pembiayaan untuk 
diteruskan kepada kepala cabang. 
q) Menyusun rencana penanganan pembiayaan bermasalah untuk 
diterukan kepada pengurus. 
r) Melakukan penagihan tunggakan pembiayaan. 
s) Melakukan komonikasi dengan anggota yang berkaitan dengan 
ketetapan jadwal angsuran dan pelunasan pembiayaan. 
t) Membuat annalisa prediksi penyaluran pembiayaan pada setiap 
awal bulan untuk disampaikan kepada kepala cabang. 
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u) Mencari trobosan dan merumuskan pola penyaluran dana. 
v) Menyusun strategi sosialisasi, promosi untuk meningkatkan 
kemajuan produk pembiayan kantor cabang KSPP. Syariah 
BMT NU. 
w) Menjalin hubungan dengan anggota dan mitra khususnya 
dalam hal penanganan komplen, pengukuran kepuasan anggota. 
x) Bertanggung jawab atas seluruh kegiatan, kinerja dan prosedur 
yang telah ditetapkan. 
y) Membuat laporan kegiatan kepada kepala cabang secara 
berkala sebagai pertanggung jawaban seluruh aktivitas begian 
pembiayaan. 
z) Memeriksa dan menandatangani dokumen yang berhubungan 
dengan pembiayaan. 
aa) Menjalantan tugas dari atasan sesuai kinerja.  
bb) Membuat dan mengevaluasi produk sesuai dengan kebutuh 
pasar. 
cc) Menginventarisasikan kendala penyaluran dana. 
dd) Menyampaikan laporan perkembangan pembiayaaan kepada 
pengurus pusat. 
ee) Bersama-sama dengan kepala cabang: 
(1) Menyusun visis, misi dan nilai-nilai serta rencana strategis 
dalam bentuk rencana kerja dan rencana bisnis. 
(2) Mengusahakan tercapainya target lending. 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 89 
(3) Secara berkala dan terencana melakukan kunjungan pasar 
untuk melihat potensi-potensi yang perlu dikembangkan. 





a) Bertanggung jawab atas pelaksanaan, pengaturan, kecepatan 
dan kebenaran transaksi yang berkaitan dengan simpanan dan 
pembiayaan. 
b) Melakukan kunjungan lapangan dan penagihan tunggakan 
pembiayaan. 
c) Mengeluarkan laporan pembiayaan untuk keperluan intern. 
d) Mengatur dan melakukan segala tindakan dalam rangka 
menjaga dan melindungi kekayaan KSPP. Syariah BMT NU. 
e) Mengarahkan para pengelola dibawah kordinasinya. 
f) Memberikan persetujuan dan penolakan terhadap permohonan 
pembiayaan sesuai dengan kewenangannya. 
g) Bersama-sama kepala cabang menyetujui atau menolak 
keputusan persetujuan pembiayaan yang dikeluarkan kantor 
cabang. 
h) Mengajukan biaya operasional dan kebutuhan untuk 
mendukung pekerjaan dibidang pembiayaan kepada kepala 
cabang untuk dipertimbangkan. 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 90 
f. Bagian Tabungan93 
1) Bertanggung jawab kepada: kepala cabang. 
2) Membawahi: juru tabungan. 
3) Fungsi: 
a) Bertanggung jawab atas manajemen dan prosedur tabungan. 
b) Mengusahakan tercapainya pemasaran produk-produk 
tabungan kantor cabang KSPP. Syari’ah BMT NU sesuai 
dengan target yang telah ditentukan. 
c) Memastikan terlaksananya tugas-tugas juru tabungan. 
d) Memberikan pelayanann terbaik kepada anggota. 
e) Bertanggung jawab atas peningkatan tabungan atau simpanan. 
4) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan pelayaan prima pada anggota 
b) Melakukan penghimpunan dana. 
c) Mencari trobosan sumber dana alternatif. 
d) Memonitoring saldo simpanan masing-masing anggota. 
e) Bertindak selaku juru tabungan bila belom terbentuk. 
f) Membantu tugas juru tabungan. 
g) Membuat analisa prediksi penarikan tabungan pada setiap awal 
bulan untuk disampaikan kepada kepala cabang. 
h) Membuat dan mengevaluasi produk sesuai dengan kebutuhan 
pasar. 
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i) Menginventarisasikan kendala perolehan dana tabungan. 
j) Menyusun trategi sosialisasi dan promosi untuk meningkatkan 
kemajuan produk tabungan KSPP. Syari’ah BMT NU. 
k) Memberikan penjelasan tentang produk BMT NU kepada 
anggota. 
l) Menilai dan mengevaluasi kinerja juru tabungan. 
m) Menjalin hubungan dengan anggota dan mitra khususnya 
dalam hal penanganan komplein, pengukuran kepuasan dan 
sebagainya. 
n) Melakukan proses simpanan sesuai SOP. 
o) Menyelenggarakan administrasi simpanan. 
p) Memonitoring pelayanann SOM dan SOP tabungan. 
q) Bertanggung jawab terhadap terlaksananya proses tabungan.  
r) Bertanggung jawab atas seluruh kegiatan, kinerja dan prosedur 
tabungan yang telah ditetapkan. 
s) Membuat laporan kegiatan kepada kepala cabang secara 
berkala sebgai pertanggung jawaban seluruh aktivitas bagian 
tabungan. 
t) Menyusun rencana penghimpunan dana. 
u) Bertanggung jawab terhadap administrasi tabungan. 




w) Memperhatiakan masukan serta keluhan anggota dan mitra atas 
pelayanann dan membahasnya pada rapat evaluasi untuk 
mendapatkan jalan keluar. 
x) Menyediakan dan mengarsip administrasi yang berkaitan 
dengan tabungan. 




z) Bersama-sama dengan kepala cabang: 
(1) Menyusun visis, misi dan nilai-nilai serta rencana strategis 
dalam bentuk rencana kerja dan rencana bisnis. 
(2) Mengusahakan tercapainya target founding. 
(3) Secara berkala dan terencana melakukan kunjungan pasar 
untuk melihat potensi-potensi yang perlu dikembangkan. 
(4) Melakukan analisa laporan kondisi dan situasi pasar beserta 
analisa pesaing. 
5) Wewenang 
a) Bertanggung jawab peningkatan founding, jumlah anggota dan 
penabung. 
b) Mengatur dan melakukan segala tindakan-tindakan dalam 
rangka peningkatan founding. 
c) Melakukan evaluasi bersama-sama dengan kepala cabang. 
d) Menyimpan dan mengadministrasikan dokumen yang 
berhubungan dengan tabungan atau simpanan anggota. 
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e) Mengajukan biaya operasional dengan kebutuhan lain yang 
dibutuhkan untuk mendukung pekerjaan dibidang tabungan 
kepada kepala cabang untuk dipertimbangkan. 
f) Bersama-sama dengan kepala cabang: 
(1) Menyetujui atau menolak keputusan persetujuan 
pembiayaan. 
(2) Menyetujui atau menolak pengajuan pembelian aktiva 
tetap. 
(3) Menyetujui atau menolak penggunaan keuangan yang 
dianjurkan yang tidak melalui prosedur. 
g. Teller94 
1) Bertanggung jawab kepada: bagian keuangan.  
2) Fungsi: 
a) Memberikan pelayanann terbaik kepada anggota. 
b) Bertanggung jawab atas pengelolaan kas kecil (Petty Cash). 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan layanan secara prima kepada setiap anggota. 
b) Mengambil cash box selambat-lambatnya jam 7:20 WIB. 
c) Menghitung keadaan keuangan atau transaksi setiap hari. 
d) Melakukan chek fisik uang setiap hari. 
e) Mencatat dan mengimput seluruh kegiatan harian. 
f) Melakukan verifiksi dan validasi slip dan tanda bukti lainnya. 
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g) Memastikan bahwa upload transaksi harian sudah terkirim ke 
server pusat. 
h) Mengatur dan menyiapkan pengeluaran uang tunai baik 
pembiayaan maupun simpanan yang telah disetujui oleh kepala 
cabang. 
i) Menghitung dan memeriksa uang tunai hasil transaksi pada hari 
yang bersangkutan. 
j) Membuat laporan transaksi harian. 
k) Menyerahkan laporan transaksi beserta tanda bukti kepada 
bagian keuangan. 
l) Bersama-sama dengan bagian keuangan melakukan chek fisik 
uang tunai setiap akhir pecan. 
4) Wewenang 
a) Menerima transasi tunai. 
b) Memegang kas tunai sesuai dengan kebijakan yang ada. 
c) Mengeluarkan transasi tunai pada batas normal yang diberikan 
atas persetujuan kepala cabang dan bagian keuangan. 
d) Menolak pengeluaran kas apabila tidak ada bukti-bukti 
pendukung yang kuat. 





h. Juru Survei95 
1) Bertanggung jawab kepada: bagian pembiayaan. 
2) Fungsi: mengusahakan terlaksananya survey kelayakan dan 
kepatutan pembiayaan sesuai dengan bagian disposisi bagian 
pembiayaan. 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Melakukan survey tingkat kelayakan dan kepatutan calon 
debitur serta menilai anggunan pembiayaan setelah 
mendapatkan disposisi dari devisi pembiayaan. 
b) Memberikan kesimpulan tingkat kemampuan dan kemauan 
membayar mitra. 
c) Menginvientarisir harga-harga barang jaminan pembiayaan 
mitra. 
d) Melakukan proses pembiayaan sesuai dengan ketentuan yang 
telah ditetapkan oleh devisi pembiayaan.
 
 
e) Melakukan antar jemput pembiayaan dan anggunan 
pembiayaan pedagang kecil dan asongan. 
f) Membantu tugas-tugas bagian pembiayaan. 
i. Juru Tagih96 
1) Bertanggung jawab kepada: bagian pembiayaan. 
2) Fungsi: 
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a) Bertanggung jawab atas penagihan tunggakan pembiayaan. 
b) Betanggung jawab terhadap pembinaan usaha mitra untuk 
meminimalisir pembiayaan bermasalah. 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Melakukan penagihan tunggakan pembiayaan setelah 
mendapatkan surat tunggakan dari bagian pembiayaan. 
b) Melakukan distribusi surat teguran pembiayaan. 
c) Melakukan komonikasi dengan anggota yang berkaitan dengan 
ketepatan jadwal angsuran dan pelunasan pembiayaan. 
d) Melakukan kunjungan lapangan untuk melakukan pembinaan, 
terutama dalam rangka mencegah terjadinya risiko atas 
pembiayaan yang telah direalisasikan kepada mitra. 
e) Melakukan antar jemut pembiayaan dan angsuran pembiayaan 
pedagang kecil dan asongan. 
f) Membantu tugas-tugas bagian pembiayaan.  
4) Wewenang 
a) Melakukan kunjugan lapangan dan penagihan atas tunggakan 
pembiayaan. 
b) Bersama-sama dengan bagian pembiayaan melakukan eksekusi 





j. Dan layanan anggota97 
1) Bertanggung jawab kepada: bagian keuangan dan administrasi 
umum. 
2) Fungsi: 
a) Memberikan pelayanann terbaik pada anggota. 
b) Bertanggung jawab atas administrasi yang berkaitan dengan 




3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan pelayan prima kepada setiap anggota. 
b) Membeerikan penjelasan terhadap produk-produk BMT NU 
kepada anggota. 
c) Melayani kegiatan jasa seperti: transfer, pembayaran tagihan 
listrik, pembayaran haji dan sebagainya. 
d) Melakukan registrasi keanggotaan dan aplikasi tabungan. 
e) Melakukan penutupan rekening tabungan. 
f) Menerima permohonan pembiayaan untuk diteruskan kepada 
kepala cabang. 
g) Mencatat data anggota kepada buku induk anggota. 
h) Mencatat data penabung kepada buku induk penabung. 
i) Mengarsip seluruh dokumen yang berkaitan dengan 
keanggotaan dan aplikasi tabungan. 
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j) Memproses pembuatan kartu tanda anggota untuk diteruskan 
kepada bagian administrasi umum. 
k) Membantu tugas-tugas bagian administrasi umum. 
k. Juru Tabungan98 
1) Bertanggung jawab kepada: bagian tabungan. 
2) Fungsi: 
a) Bertanggung jawab atas penjemputan simpanan anggota. 
b) Melakukan penjemputan setoran dan penarikan simpanan. 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Bertanggung jawab atas seluruh transaksi di lapangan pada hari 
yang sama sebelum tutup kas dan jika pada saat kas sudah 
ditutup tetapi masih dilapangan, maka transaksi dilakukan 
keesokan harinya dan atas sepengetahuan kepala cabang. 
b) Bertanggung jawab penuh atas seluruh transaksi di lapangan. 
c) Menerima uang modal untuk transaksi di lapngan dengan 
nominal yang ditetapkan oleh kepala cabang dan bagian 
keuangan. 
d) Memastikan simpanan yang harus dijemput telah dilaksanakan 
sesuai dengan waktu yang telah ditentukan. 
e) Memastikan tidak ada selisih antara dana yang dijemput 
dengan dana yang disetorkan ke teller. 
f) Membuat jadwal kolekting harian, mingguan dan bulanan. 
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g) Menyipkan peralatan administrasi yang dibutuhkan untuk 
menjemput setoran dan penarikan simpanan. 
h) Membantu tugas-tugas bagian tabungan. 
6. Produk-produk BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
a. Simpanan Anggota (SIAGA) 
Disediakan bagi anda yang berminat menjadi anggota sekaligus 
pemilik BMT NU dengan bagi hasil yang menguntungkan yaitu 70 % 
dari SHU (maksimal 60 % sebagai partisipasi modal dan minimal 10 
% sebagai dana cadangan) dengan menggunakan akad musyarakah. 
SIAGA terdiri dari simpanan pokok dibayar satu kali sebesar Rp. 
100.00, simpanan wajib dibayar setiap bulan sebesar Rp. 20.000 dan 
simpanan khusus dibayar kapan saja dengan setoral minimal Rp. 
100.00. SIAGA pokok dan wajib hanya bisa ditarik ketika berhenti 




b. Tabungan Mudharabah (TABAH) 
Tabungan yang mempermudah anda dalam memenuhi 
kebutuhan sehari-hari karena setoran dan penarikan dapat dilakukan 
kapan saja, keuntungan bagi hasil 40 %  dan menggunakan akad 
mudlarabah mutlhaqah. Setoran awal Rp. 10.000 dan selanjutnya 
minimal Rp. 2.500. 
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c. Simpanan Pendidikan Fathonah (SIDIK Fathonah) 
Simpanan siswa dan orang tua siswa yang ingin meraih cita-
cita pendidikan secara sempurna dengan bagi hasil 45 % dan 
menggunakan akad mudlarabah mutlhaqah. Setoran bisa dilakukan 
kapan saja dan dapat ditarik pada saat tahun ajaran baru dan 
semesteran. Setoran awal Rp. 2.500 dan selanjutanya minimal Rp. 500. 
d. Simpanan Haji dan Umroh (SAHARA) 
Simpanan khusus haji dan umroh dengan bagi hasil yang 
melimpah sebesar 65 % sebagai bekal tambahan biaya haji dan umroh. 
Menggunakan akad mudlarabah mutlhaqah. Setoran awal Rp. 
1.000.000 dan setoran selanjutnya sesuai kemampuan. Setoran dapat 




e. Tabungan Ukhrawi (TARAWI) 
Tabungan sekaligus beramal tanpa kehilangan uang tabungan. 
Karena bagi hasil tabungan anda disedekahkan kepada fakir miskin 
dan yatim piatu. Akad yang digunakan mudlarabah mutlhaqah dengan 
setoran awal Rp. 25.000 dan selanjutnya minimal Rp. 5.000 dengan 
bagi hasil 50%. 
f. Simpanan Lembaran (SABAR) 
Simpanan lebaran dengan bagi hasil sebesar 55 % 
menggunakan akad mudlarabah mutlhaqah, dengan setoran awal Rp. 
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25.000 dan selanjutnya minimal Rp. 5.000. Setoran kapan saja dan 
penarikan hanya pada bulan ramadan. 
g. Simpanan Berjangka Wadiah Berhadiah (SAJADAH) 
Simpanan dengan keuntungan yang bisa dinikmati diawal 
dengan memperoleh hadiah langsung tanpa diundi. Menggunakan akad 
Wadi’ah Yad Al-Dhamanah dan dapat ditarik pada waktu yang telah 
ditentukan. 
h. Simpanan Berjangka Mudharabah (SIBERKAH) 
Simpanan dengan bagi hasil 65% menggunakan akad 
mudlarabah mutlhaqah. Setoran minimal Rp.500.000 dengan jangka 
waktu minimal 1 tahun.
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i. Bai’ Bits Tsamani Al-Ajil (BBA) 
Pembiayaan dengan pola jual beli barang, haraga pokok dan 
harga jual diketahui bersama, selisih harga pokok dengan harga jual 
adalah margin atau keuntungan KSPP. Syari’ah BMT NU. Jangka 
waktu maksimal 36 bulan dengan angsuran mingguan atau bulanan. 
j. Murabahah 
Pembiayaan dengan pola jual beli barang. Harga pokok dan 
harga jual diketahui bersama serta disepakati bersama. selisih harga 
pokok dengan harga jual adalah margin atau keuntungan KSPP. 
Syari’ah BMT NU. Jangka waktu maksimal 4 bulan dengan 
pembayaran pokok secara cash tempo atau akhir jangka waktu.  
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Pembiayaan seluruh modal kerja yang dibutuhkan, disediakan 
oleh BMT NU dengan pola bagi hasil. Bagi hasil dihitung berdasarkan 
keuntungan yang sebenarnya berdasarkan kesepakatan. Jangka waktu 
maksimal 36 bualan dengan angsuran bulanan atau cash tempo. 
l. Musyarakah 
Pembiayaan sebagian modal kerja yang disediakan oleh BMT 
NU dengan pola bagi hasil. Bagi hasil dihitung berdasarkan 
keuntungan yang sebenarnya dengan bagi hasil sesuai proporsi modal 
antara BMT NU dengan mitra. Jangka waktu maksimal 36 bulan 
dengan angsuran bulanan ataupun cash tempo.
 102 
m. Al-Qardhul Hasan 
Pembiayaan dengan jasa seikhlasnya (tanpa bagi hasil atau 
margin) dengan jangka waktu maksimal 36 bulan dengan angsuran 
mingguan, bulanan dan cahs tempo. 
n. Rahn 
Pembiayaan dengan menyerahkan barang atau bukti 
kepemilikan barang sesuai tanggungan peminjaman dengan nilai 
pinjaman maksimal 85 % dari harga barang. Masa pinjaman maksimal 
4 bulan dan diperpanjangan maksimal 3 kali. Barang yang diserahkan 
berupa barang berharga seperti perhiasan emas dan sebagainya. Biaya 
taksir dan uji barang ditanggung pemilik barang. KSPP. Syari’ah BMT 
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NU mendapatkan ujroh atau ongkos penitipan barang setiap harinya 
sebesar Rp. 6 untuk setiap kelipatan Rp. 10.000 dari harga barang.
103
 
7. Letak Geografis BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
Nama Koperasi : Koperasi Simpan Pinjam Pembiayaan Syari’ah Baitul 
Maal Wa Tamwil Nuansa Umat (KSPP. Syari’ah 
BMT NU) Cabang Wringin Kab. Bondowoso. 
Telfon  : 085 230 482 380 
Alamat  : Jl. Raya Wringin, Kecamatan Wringin, Kabupaten 
Bondowoso. 
Kode Pos : 68252 
B. Penyajian Data dan Analisis 
Setiap penelitian haruslah disertai dengan penyajian data sebagai 
penguat, sebab inilah yang telah dianalisa data yang telah digunakan, sehingga 
dari data yang dianalisa tersebut dihasilkan suatu kesimpulan. Peneliti 
berusaha memaparkan gambaran tentang strategi pemasaran produk tabungan 
mudharabah (Tabah) dalam meningkatkan jumlah nasabah pada lembaga 
KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso, dengan 
fenomena dan data yang telah diperoleh di lapangan dan setelah mengalami 
proses peralihan data dengan berbagai metode yang digunakan yakni dari data 
yang khusus ke data yang umum, pada akhirnya sampai pada pembuktian 
data, karena data yang diperoleh sudah dianggap representatif untuk dijadikan 
sebuah laporan. 
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Sebagaimana telah dijelaskan bahwa dalam penelitian ini 
menggunakan metode observasi, wawancara, dan dokumentasi sebagai alat 
untuk meraih data sebanyak mungkin terhadap berbagai hal yang berkaitan 
dan mendukung untuk mengeksplorasi dan mengumpulkan data dalam 
penelitian ini. Berikut adalah hasil penelitian dari Strategi Pemasaran Produk 
Tabungan Mudharabah (Tabah) Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada 
Lembaga KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso. 
1. Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP Syariah BMT NU Jawa 
Timur Cabang Wringin Bondowoso Dalam Memasarkan Produk-
produknya. 
Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi 
perusahaan di mana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai 
tujuan dari sebuah perusahaan. Strategi pemasaran tidak diperuntukkan 
bagi usaha berskala besar saja. Usaha kecil juga membutuhkan strategi 
pemasaran untuk mengembangkan usahanya, karena sering kali pada saat 
kondisi kritis justru usaha kecillah yang mampu memberikan pertumbuhan 
terhadap pendapatan masyarakat. KSPP.Syariah BMT NU Jawa Timur 
Cabang Wringin Bondowoso, merupakan salah satu lembaga keuangan 
mikro yang di dalamnya melakukan kegiatan memasarkan produk, salah 
satu produknya adalah produk tabungan mudharabah. Dalam memasarkan 
produk tabungan mudharabah tersebut BMT NU memerlukan strategi 
pemasaran yang baik dan tepat. 
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Menurut bapak John Lucky Abdullah selaku Kepala Cabang BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
”Dalam strategi pemasaran itu bagaimana menanamkan 
kepercayaan kepada nasabah benar-benar amanah dan tanggung 
jawab. Ketika kita sudah dipercayai atau rasa percayanya 
masyarakat itu sudah tinggi kepada kita maka dengan sendirinya 
mereka akan datang kepada kita. Tentunya butuh proses untuk 
menanamkan kepercayaan itu kepada  masyarakat, Maka dari itu 
kita sebagai pengelola harus bekerja dengan jujur, giat, dan juga 
ikhlas. Nah pemasarannya itu kita harus menguasai lapangan dulu 
istilahnya sebelum bertempur kita harus menguasai lapangan itu 
seperti apa cenderungnya kemana sekiranya nasabah ini langsung 
bergabung. Setelah itu kita itu terjun ke masyarakat silaturahmi dan 
melakukan pendekatan-pendekatan kepada masyarakat, serta juga 
mempromosikan produk kita yaitu memberikan penjelasan dengan 




Hal serupa juga disampai oleh ibu Layli Nurdiana selaku Bagian 
Keuangan, Administrasi umum, dan layanan nasabah di BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Tentunya sudah banyak jenis promosi yang digunakan di BMT 
NU diantaranya adalah melalui surat kabar jadi BMT NU 
menggunakan media surat kabar untuk memperkenalkan 
produknya ke khalayak ramai. Misalkan dengan memasang iklan, 
kemudian melalui brosur BMT NU juga menyebarkan brosur ke 
masyarakat, misalkan dengan mendatangi rumah-rumah warga, 
menyebar brosur ke pasar atau pertokoan. Selama penyebaran 
brosur, karyawan juga memberikan penjelasan mengenai produk 
yang ditawarkannya. Siapa tahu ada yang berminat. Kemudian ada 
juga melalui promosi mulut kemulut. Promosi ini promosi yang 
bagus, karena tidak membutuhkan dana karna yang promosi kan 
nasabah secara tidak langsung, promosi ini merupakan promosi 
yang paling menguntungkan. Ada juga Prospek lapangan jadi kalau 
prospek lapangan itu karyawan mencari nasabah dengan cara terjun 
langsung ke lapangan, seperti ke pasar atau rumah warga 
menawarkan produk-produk BMT NU, khususnya produk 
pembiayaan. Selain itu kita juga selalu aktif sosialisasi ke 
masyarakat, promosi ini biasanya dilakukan pada saat ada acara-
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Hasil wawancara diatas juga di dukung dengan observasi pada 
tanggal 07 Oktober 2020, dimana peneliti mengamati secara langsung 
tentang pemasaran yang dilakukan oleh BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso, Sebagai berikut: 
Pada observasi yang peneliti lakukan BMT NU memang benar-
benar terjun langsung ke masyarakat guna melakukan promosi 
untuk meningkatkan jumlah nasabahnya. Pegawai BMT NU yang 
bertugas mendatangi rumah-rumah warga dan melakukan 
penawaran terkait produk yang ada dan memberikan penjelasan 
dengan baik. Bahkan sangat membantu masyakarakat karena 
pegawai BMT NU tersebut sharing kepada masyarakat 
memberikan pendapat dan masukan untuk melakukan usaha kecil-




Menurut ibu Istianah di BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso mengatakan bahwa: 
”Salah satu promosi yang  efektif itu ya promosi dari mulut ke 
mulut itu, seseorang akan cenderung lebih percaya dengan cerita-
cerita yang tersebar melalui mulut ke mulut. Apalagi kalau yang 
cerita itu nasabah sini, bukan orang yang bekerja disini, tentunya 
mereka akan lebih percaya dengan nasabah disini kan. Misalkan 
saya yang menceritakan produk saya ke calon nasabah, apa 
mungkin mereka akan langsung percaya, mereka malah tidak akan 
percaya, karena saya disitu mempromosikan produk saya. Lain 
cerita jika yang cerita itu nasabah sini, dia menceritakan 
pengalamannya saat menjadi nasabah disini, menceritakan 
kelebihan-kelebihan yang dimiliki BMT NU, ini tujuan awalnya 
kan cerita, tapi justru cerita inilah yang lebih efektif dalam 
mempengaruhi calon nasabah itu, cerita ini juga yang akan 
memberikan citra yang baik bagi BMT, maka dari itu kami disini 
selalu berusaha memberikan yang terbaik untuk nasabah. selain itu 
juga promosi ini kan tidak memerlukan banyak pengeluaran, jadi 
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Menurut bapak M. Hairul Wasil selaku bagian tabungan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Strategi pemasaran yang digunakaan disini yaitu untuk 
memudahkan BMT NU dalam mencapai target kegiatan pemasaran 
yang telah dirumuskan, KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso melakukan perumusan dalam memilih dan 
menetapkan pasar sasarannya dengan menetapkan bauran 
pemasaran yang terdiri dari: produk, harga, promosi, tempat, 
proses, orang bukti, dan pelayanan prima Dimana hal tersebut 
sangat membantu proses pemasarannya kita yaitu dengan 
memberikan penjelasan yang fakta kepada nasabah maupun calon 
nasabah terkait dengan produk kita itu apa saja dan ketentuannya 
bagaimana itu harus benar dan akurat atau sesuai dengan 
kenyataan. Tentang harga disini maksudnya yaitu tentang harga 
dari produk kita misal tabah itu setorannya berapa dan awal buka 
tabungan berapa itu juga harus jelas, Selanjutnya tentang 
tempatnya letaknya yang strategis, dan juga prosesnya proses 
dalam melakukan transaksi, dan juga tidak lupa dengan peyanan 




Berdasarkan beberapa hasil wawancara dan observasi yang peneliti 
lakukan, ada beberapa hal yang menjadi gambaran betapa pentingnya 
strategi pemasaran yang dilakukan tersebut. Perumusan strategi pemasaran 
tersebut bertujuan untuk memudahkan KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso dalam memasarkan produk, menarik para 
masyarakat untuk menjadi nasabah serta mempertahankan loyalitas 
nasabah yang lama. Selain itu dengan dilakukannya strategi pemasaran 
yang baik dan tepat dapat dipastikan pemasaran suatu produk jasa yang 
ada di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
dapat dengan mudah diterima oleh para calon nasabah serta pemasaran 
suatu produk jasa KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
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Bondowoso juga dapat berjalan dengan baik dan sesuai dengan visi misi 
perusahaan. Sehingga hal tersebut dapat berdampak pada meningkatnya 
jumlah nasabah KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso. Selain itu, perumusan strategi tersebut mengacu dengan 
bauran pemasaran yang akan memberikan arah dalam melakukan kegiatan 
pemasarannya dalam BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso.   
a. Bauran Pemasaran KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso. 
Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam 
mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki. Konsep pemasaran 
mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan 
yaitu yang  lebih dikenal dengan bauran pemasaran.  
Demi kesuksesan, perusahaan (pemasar) harus mampu 
merencanakan bauran pemasaran yang akan memaksimalkan penjualan 
dan keuntungan.  
Berikut pelaksanaannya adalah : 
1) Strategi produk (product) 
Produk merupakan barang dan jasa yang dapat ditawarkan untuk 
memuaskan kebutuhan dan bermanfaat kepada para konsumennya. 
Menurut bapak M. Hairul Wasil selaku bagian tabungan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Dalam suatu perusahaan tentunya produk menjadi poin utama 
untuk dipasarkan atau dipromosikan agar produk banyak dikenal 
oleh kalangan masyarakat, yaitu dengan menjelaskan kepada 
masyarakat produk apa saja yang tersedia dan juga ketentuannya 
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bagaimana. Karena jika produk sudah terkenal maka nasabah akan 
semakin meningkat, contohnya misal dalam produk tabungan 
mudharabah yaitu harus memberikan penjelasan kepada para 
masyarakat bahwasannya produk tabah merupakan produk yang 
dapat mempermudah anda karena setoran dan penarikan bisa di 
lakukan kapan saja dan kelebihannya bagaimana sekiranya 
masyarakat tertarik kepada produk kita dan juga tentunya dengan 




Adapun produk yang dihasilkan oleh KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso, salah satu produk jasanya adalah 
produk tabungan mudharabah yang didasarkan pada prinsip syariah. Agar 
produk mudharabah di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso yang ditawarkan dapat menarik para calon anggota maka 
BMT NU harus memberikan mutu dan kelebihan dari produk mudharabah 
tersebut. Sehingga tujuan strategi pemasaran produk mudharabah dapat 
terwujud yaitu dapat mencapai sasaran pasar yang dituju. Selain itu produk 
BMT NU juga harus berbeda dengan produk Bank dan produk BMT NU 
lainnya serta produk yang di hasilkan BMT NU harus memiliki kelebihan 
tersendiri yang akan menarik para calon anggota dan mulai bergabung 
menjadi anggota. Mutu dan kelebihan dari produk mudharabah ini antara 
lain yaitu : Dapat dibuka oleh perorangan, penyetoran dan penarikan bisa 
dilakukan kapan saja, keuntungan di berikan dalam bentuk bagi hasil 
sesuai nisbah yang disepakati, dan siap melayani sistem antar jemput.  
2) Strategi harga (price) 
Faktor harga merupakan penentu kritis yang membedakan jasa 
yang ditawarkan perusahaan satu dengan perusahaan lain. 
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Menurut bapak M. Hairul Wasil selaku bagian tabungan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Dimana dalam menentukan harga dari suatu produk yang 
dipasarkan disisni yaitu harus tidak boleh terlalu murah tidak boleh 
terlalu mahal. Mengapa? Karena apabila produk yang kita pasarkan 
terlalu mahal maka minat nasabaha akan berkurang, dana apabila 
produk terlalu murah makan perusahaan akan rugi. tentunya dalam 
penetapan harga dari produk kita yaitu harus berdasarkan 




Penetapan strategi harga produk yang diterapkan oleh KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso adalah sesuai 
dengan sistem pembagian berdasarkan prinsip syari’ah dan dinyatakan 
dalam nisbah yang disepakati oleh kedua belah pihak. Tujuan dari 
penetapan strategi harga tersebut yaitu untuk mendapatkan laba maksimal 
dan tidak merugikan nasabah. 
3) Strategi promosi (promotion) 
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu 
program pemasaran. Berapapun berkualitasnya suatu produk, bila 
konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk 
tersebut akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah 
membelinya.  
Menurut ibu Layli Nurdiana selaku Bagian Keuangan, 
Administrasi umum, dan layanan nasabah di BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“ Kegiatan promosi disini tentunya sangat penting untuk dilakukan, 
dalam kegiatan promosi disini yaitu dengan media sosial dan juga 
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dengan mendatangi para tokoh masyarakat dan juga melalukan 
pendekatan dan menjelaskan terkait produk yang ada. Dalam hal 
tersebut masyarakat harus benar-benar paham agar berminat untuk 
bergabung menjadi nasabah di BMT NU ini, karena jika nasabah 
loyal maka nasabah akan meningkatakan karena produk kita 





Hal serupa juga disampaikan oleh bapak Khairul Umam selaku 
Pemasaran di BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan 
bahwa: 
“Kegiatan promosi merupakan hal yang terpenting dalam sebuah 
lembaga keuangan untuk memasarkan produknya.Semakin tinggi 




Salah satu bentuk promosi yang dilakukan oleh KSPP. Syariah 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso dalam memasarkan produk 
jasanya adalah dengan melakukan beberapa cara :  
a) Penjualan pribadi (personal salling)  
Kegiatan penjualan pribadi (personal salling) dilakukan oleh 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso adalah 
untuk melakukan suatu pendekatan langsung dan memberikan 
pengetahuan kepada masyarakat tentang produk dan layanan yang ada 
di BMT NU serta meningkatkan jumlah nasabah. Kegiatan pemasaran 
yang dilakukan oleh KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso melalui penjualan pribadi (personal salling) antara lain : 
sosialisasi ke lapangan, pendekatan dengan kiai dan tokoh masyarakat, 
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kegiatan pengajian ramadhan berbagi dan informasi dari mulut ke 
mulut.  
Dengan menerapkan personal selling ( penjualan perorangan ) 
masyarakat dapat lebih mudah menerima informasi mengenai produk 
BMT NU. Kegiatan ini dapat dikatakan lebih efektif dan efisien dalam 
menarik minat masyarakat sendiri. Dengan mendekati konsumen yang 
setelah melakukan promosi secara face to face, tak sedikit masyarakat 
juga mendapat informasi tentang BMT NU melalui salah satu 
konsumen/tokoh masyarakat yang mempunyai potensi untuk 
memberikan motivasi terhadap konsumen yang lain. Dengan 
memberikan pelayanan semaksimal mungkin diharapkan dapat 
membuat masyarakat yang lain tersentuh untuk menjadi nasabah pula. 
b) Periklanan (advertising) KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso dalam melakukan periklanan atau promosi 
produk mudharabah hanya dengan menggunakan media cetak antara 
lain : membagikan brosur kepada masyarakat atau calon nasabah, 
memasang spanduk di warung makan, serta memperluas jaringan 
kerjasam, dan juga melalui  media sosial.  
c) Promosi penjualan (sales promotion) Promosi penjualan (sales 
promotion) yang dilakukan oleh KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso adalah dengan memberikan pelayanan 
sistem jemput bola, memberikan konsultasi usaha, meningkatkan 
kegiatan promosi kepada masyarakat.  
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d) Direct marketing BMT NU melakukan sistem pemasaran yang 
ditujukan langsung kepada konsumen dengan memanfaatkan satu atau 
beberapa media iklan. 
e) Word of Mouth merupakan salah satu ciri khusus dari promosi dalam 
bisnis jasa. Konsumen akan bercerita kepada pelanggan lain mengenai 
hasil dari penggalaman dari interaksinya pada jasa. Positif atau 
negatifnya komunikasi Word of Mouth akan berpengaruh pada luasnya 
pengguna jasa. 
Dari kelima bentuk media kegiatan promosi yang dilakukan 
oleh KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
diatas, media promosi yang paling sering digunakan adalah 
menggunakan media penjualan pribadi (personal salling). Selain itu 
dengan menggunakan media penjualan pribadi (personal salling) juga 
memberikan manfaat yang positif yaitu dapat memberikan penjelasan 
langsung kepada masyarakat atau calon anggota serta dapat 
memperhatikan reaksi dari masyarakat atau dan dapat menyelesaikan 
pembicaraan kepada situasinya serta pegawai BMT NU dapat 
mengumpulkan berbagai informasi tentang pesaing. Selain itu pegawai 
BMT NU juga dapat mempererat tali silaturahim dengan para 




f) Strategi tempat (place) 
Keputusan mengenai pemilihan lokasi yang akan digunakan 
melibatkan pertimbangan bagaimana penyerahan jasa kepada pelanggan 
dan dimana itu berlangsung. 
Menurut ibu Layli Nurdiana selaku Bagian Keuangan, 
Administrasi umum, dan layanan nasabah di BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Tempat disini memiliki pengaruh kepada nasabah karena terkait 
dengan bagaimana dan dimana transaksi dilakukan tentunya 
nasabah akan memilih tempat yang strategis karena sangat mudah 
untuk di jangkau. BMT NU disni memiliki banyak keunggulan 
yaitu dekat dengan pasar, tepat berada di jalan raya, perumahan, 




Lokasi atau tempat BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
sangat strategis yaitu berlokasi ditempat yang strategis yaitu yang berada 
di area dekat pasar, sekolahan, masjid, pondok pesantren, dan penduduk 
yang rame sehingga dapat menjadi pusat ekonomi umat. Dalam upaya 
memberikan kemudahan bagi para nasabah dengan tepat waktu dan tepat 
sasaran serta menghindari kualitas jasa diambil oleh pesaing maka KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso menggunakan 
sistem jemput bola yaitu pegawai KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
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g)  Proses (procces) 
Process, merupakan faktor penting bagi konsumen highcontack-services, 
yang sering juga berperan sebagai co-producer jasa bersangkutan. 
Menurut ibu Istianah selaku Teller di BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Proses disini berkaitan dengan lama atau tidaknya nasabah 
menunggu, tentunya hal tersebut sangat sangat penting untuk 





h) Orang (people) 
Orang merupakan unsur vital dalam bauran pemasaran. Oleh 
karena itu perusahaan harus meningkatkan kualitas setiap karyawan 
melalui metode-metode rekrutmen, pelatihan, serta penilaian kinerja 
karyawan untuk memastikan keberhasilan penyampaian jasa kepada para 
konsumen.  
Menurut bapak John Lucky Abdullah selaku Kepala Cabang di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Dalam hal ini BMT NU selalu memberikan pelayanan sebaik 
mungkin kepada nasabahnya. Dimana  para petugas BMT NU 
selalu bersikap ramah dan sabar dalam melayani nasabahnya dan 
dapat memberikan penjelasan serta pemahaman kepada nasabah 
dan calon nasabah. Sehingga nasabah maupun calon nasabah 





BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso disini memilih para 
karyawan dengan berbagai tes praktek syarat-syarat lainnya yang 
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mndukung untuk mengetahui kinerja dri karywannya dan meletakknya 
sesuai dengan bidangnya. 
i) Bukti fisik (physical evidence) 
Physical Evidence atau bukti fisik merupakan suatu hal yang nyata 
yang turut mempengaruhi konsumen untuk membeli dan menggunakan 
produk atau jasa yang ditawarkan.  
Menurut bapak M. Hairul Wasil selaku bagian tabungan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Bukti fisik atau adanya dari suatu produk tersebut harus 
berdasarkan kenyataan atau sesuai adanya jujur dalam 
menyampaikan kepada masyarakat. Dalam BMT NU sangat 
dilarang untuk mengada-ngada atau melebihkan penjelasan, karena 
hal tersebut merupakan perbuatan tercela, Dimana pegawai BMT 





j) Konsep pelayanan prima (custumer service) 
 Pelayanan prima atau pelayan yang baik merupakan suatu daya 
tarik bagi masyarakat atau para calon anggota maupun bagi anggota. 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso selalu 
berusaha memberikan pelayan yang terbaik kepada semua anggota yang 
menggunakan jasa BMT NU serta selalu berusaha memperbaiki 
kekurangan. Konsep pelayanan prima yang dilakukan oleh KSPP. Syariah 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso saat ini adalah dengan 
memberikan pelayanan sistem jemput bola kepada anggota maupun calon 
anggota. Hal ini sangat mempengaruhi tingkat pemasaran produk BMT 
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NU karena, dengan sistem jemput bola ini anggota merasa lebih mudah 
untuk melakukan transaksi di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso.  Hasil wawancara dengan bapak M. Luthfy salah 
satu nasabah di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso menyatakan bahwa “ untuk menjadi nasabah di KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso sangat mudah. 
Saya menetahui BMT NU dari pegawai BMT NU yang datang kesini dan 
menawari saya untuk bergabung menjadi nasabah, setelah saya dijelaskan 
tentang produk dan sistemnya saya tertarik untuk bergabung dan sejak 
tahun 2018, bulan berapa saya lupa, saya sudah menjadi nasabah di BMT 
NU. Ketika saya mau bergabung menjadi nasabah saya tidak perlu datang 
ke BMT NU, saya hanya memberika fotocopy KTP dan memberikan 
simpanan pokok, wajib kepada mas umam pegawai BMT NU saya sudah 
menjadi nasabah di BMT NU.
117
 
2. Faktor-faktor Yang Dapat Membantu Peningkatan Jumlah Nasabah 
Dari Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso. 
Melihat semakin banyak lembaga keuangan yang sedang 
berkembang saat ini, sebagai salah satu lembaga keuangan syari’ah, BMT  
dipercaya lebih mempunyai peluang untuk berkembang dibandingkan 
dengan lembaga keuangan lain yang beroperasi secara konvensional. 
Meskipun untuk mencapai tujuan itu diperlukan kerja keras untuk 
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mewujudkannya. Sehingga dari hal tersebut nasabah menjadi kunci utama 
dari keberhasilan suatu lembaga keuangan. Karena nasabah yang 
membayar gaji kita tanpa nasabah kegiatan atau investasi dari BMT 
tersebut tidak akan berkembang, kepuasan/kebahagiaan nasabah adalah 
kepuasan/ kebahagiaan kita, nasabah juga membantu kita mendapatkaan 
nasabah lain sehinggat dapat meningkatkan jumlah nasabah di BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso. Maka dari itu perlunya untuk 
membangun atau meningkatkan jumlah nasabah agar BMT NU tersebut 
dapat mencapai tujuan perusahaan. Sehingga dari hal tersebut BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso menerapkan beberapa faktor yang 
dapat dapat membantu peningkatan jumlah nasabahnya, diantaranya: 
a. Kepuasan Nasabah 
Konsekuensi kepuasan/ketidakpuasan pelanggan sangat krusial 
bagi kalangan bisnis, pemerintah, dan juga konsumen. Bagi bisnis, 
kepuasan dipandang sebagai salah satu dimensi kinerja pasar. 
Menurut ibu Hj Helmi selaku nasabah di BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Saya merasa sangat puas, selama saya menjadi nasabah disini, 
saya tidak pernah merasa kurang, semua yang saya butuhkan 
tercukupi disini, saya tidak merasakan adanya kekurangan apapun. 
Selain pelayanannya yang cepat, karyawannya juga ramah dan 
sigap membantu nasabah saat dibutuhkan. Dan yang istimewa dari 
pelayanan di BMT NU adalah perlakuannya terhadap nasabah, 
dimana tidak ada kesenjangan antara karyawan dan nasabah, juga 
tidak ada yang diperlakukan  berbeda, semua nasabah diperlakukan 
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Hal serupa juga dikatakan oleh Ibu Hj. Farida Selaku nasabah di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Saya merasa puas dengan pelayanan di BMT NU. Karena 
pelayanan yang didapatkan sudah sesuai dengan harapan saya. 
Saya merasakan bahwa karyawan BMT NU sangat ramah, 
pelayanannya juga sangat cepat. Meskipun saat berkunjung ke 
BMT saat sedang ramai nasabah, saya juga tidak pernah merasa 
bosan karena  memang saya akui bahwa ruangan BMT ini tidak 





Hal serupa juga dikatakan oleh Bapak H. Hafedz Selaku nasabah di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Saya sudah sangat puas dengan pelayanan yang di berikan BMT 
NU. Saya sangat senang dengan cara karyawan memperlakukan 
nasabah khususnya saya ini yang sudah seperti saudara, bukan 
seperti mitra kerja. BMT NU pun juga tidak memberatkan nasabah 
ketika waktu pembayaran pinjaman tetapi nasabah belum bisa 
membayar maka akan diberikan kelonggaran waktu. Dan apabila 
pada saat pelunasan masih belum bisa melunasi, maka akan 
dilakukan pembaruan akad. Selain itu untuk kerahasiaan data 





Berdasarkan hasil wawancara dengan para nasabah hal tersebut 
dikuatkan ketika peneliti melakukan observasi, dimana peneliti mengamati 
keseluruhan kinerja teller di BMT NU Cabang Wringin Bondowoso. 
Peneliti mengamati pelayanan BMT NU. Selama proses pengamatan, 
peneliti melihat bahwa teller dan pegawai BMT NU memberikan 
pelayanan yang baik. Mereka menggunakan bahasa yang sopan ketika 
berbicara dengan nasabah, berlaku sopan dan juga melayani dengan cepat. 
Peneliti juga mengamati penampilan dari pegawai BMT NU, seluruh 
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pegawai BMT NU  khususnya wanita sudah memakai pakaian yang sesuai 
dengan syariat islam. Selain mengamati pegawai BMT NU, peneliti juga 
mengamati nasabah yang sedang melakukan transaksi, karena senang atau 
tidaknya nasabah dapat terlihat dari ekspresi atau mimik wajah seseorang. 




b. Kualitas Layanan 
Kualitas disini yaitu mencerminkan semua dimensi penawaran 
produk yang menghasilkan manfaat bagi pelanggan. 
Menurut Bapak John Lucky Abdullah Selaku Kepala Cabang di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Di BMT NU Cabang Wringin Bondowoso saat ini menerapkan 
sistem pelayanan senyum, sapa dan salam karena masih belum ada 
peraturan tertulis terkait dengan pelayanan. Peraturan yang tertulis 
masih belum terealisasikan sudah tersusun sebetulnya, tapi masih 
belum resmi dikarenakan penyusunannya juga belum sistematis. 
Untuk pelayanan disini sama seperti lembaga keuangan pada 
umumnya yaitu senyum, sapa dan salam. Sebagai karyawan disini 
siapapun itu, bagian apapun, itu diwajibkan dapat melayani 
nasabah dengan baik. Jadi mereka harus selalu memberi salam 
kepada nasabah, menyapa nasabah, senantiasa tersenyum meskipun 
sedang dalam masalah sekalipun. Antara karyawan dan nasabah 
harus mempunyai hubungan yang baik, seperti hubungan 
kekeluargaan. Seperti yang saya jelaskan tadi, BMT itu berbeda 
dengan bank, khusunya dalam hubungannya dengan nasabah ya, 





Menurut Bapak M. Hairul Wasil Selaku bagian Tabungan di BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
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“BMT NU selalu berusaha melayani nasabah sesuai dengan syariat 
islam. Ada banyak hal yang menunjukkan bahwa BMT NU ini 
selalu memberikan pelayanan atau beroperasi sesuai syariat islam 
seperti halnya, seluruh karyawan wajib membaca Al-Fatihah 
sebelum memulai pekerjaan, dan setelah mengakhiri pekerjaan, 
supaya pekerjaan kita selalu diberi kemudahan dan mendapat 
ridhaNya. Selanjutnya karyawan memakai pakaian rapi baik laki-
laki maupun perempuan, sopan dan sesuai syariat islam, tidak 
boleh memakai pakaian yang ketat khususnya untuk perempuan, 
kemudian karyawan wajib mengucapkan salam kepada nasabah, 
karyawan harus memberikan informasi mengenai produk sesuai 
dengan spesifikasi yang sebenarnya, tidak boleh melebih-lebihkan 
atau mengurangi tidak boleh berbohong untuk mendapatkan 
keuntungan, karyawan tidak diperkenankan menggunakan istilah 
bunga, dan harus berusaha mengedukasi nasabah baru dalam 





Menurut Bapak H. Hafedz Selaku Nasabah di BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
 “Kalau menurut pengalaman saya memakai produk BMT NU 
kualitas produk yang ditawarkan BMT NU sudah bagus. Sudah 
sesuai dengan syariat Islam, tidakmenyalahi aturan apapun 
khususnya produk simpanannya. Jika ditanya mengenai 
kekurangan-kekurangannya jujur sih saya belum menemukan 





Menurut Bapak H. Askar Selaku Nasabah di BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Kualitasnya sudah sangat bagus mbak, seluruh karyawannya 
ramah-ramah, enggak ada yang judes, sopan,selalu menyeapa lebih 
dulu, pelayanannya cepat, mereka selalu melayani dengan setulus 
hati,selalu tersenyum, pokonya saya merasa nyaman dengan 
pelayanan yang diberikan BMT NU ini. Pelayanannya sudah baik, 
sangat baik malahan, saya merasa sangat nyaman dengan 
pelayanannya, semua yang ada disini sangat ramah,tidak seperti di 
bank-bank yang selalu serius, tapi disini saya ngobrol sudah seperti 
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teman aja gitu, jadi ya ngobrol biasa aja, enggak kaku, kalau saya 




 Berdasarkan beberapa hasil wawancara dengan narasumber diatas, 
sudah sangat jelas bahwasannya dalam BMT NU dilihat dari kualitas 
layanannya yang sangat baik, entah dilihat dari produk yang dipasarkan 
yaitu sudah sesuia dengan kenyataan, maupun dalam pelayanannya sangat 
memuaskan nasabah. 
c. Loyalitas Pelanggan 
Loyalitas pelanggan merupakan sebuah sikap atau perilaku yang 
menjadi motivasi perilaku untuk melakukan pembelian produk atau jasa 
dari suatu perusahaan yang menyertakan aspek perasaan didalamnya, 
khusunya yang membeli secara teratur dan berulangulang dengan 
konsistensi yang tinggi, namun tidak hanya membeli berulang-ulang pada 
suatu produk barang dan jasa, tetapi juga mempunyai komitmen dan sikap 
yang positif terhadap perusahaan yang menawarkan produk atau jasa 
tersebut. 
Menurut Bapak John Lucky Abdullah Selaku Kepala Cabang di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Perlunya menjaga hubungan baik dengan nasabah, BMT NU 
harus mampu mempertahankan nasabah yang sudah lama 
mempercayai BMT NU sebagai lembaga jasa keuangan. Disini 
BMT NU harus pandai-pandai memberikan suatu pelayanan yang 
baik terhadap nasabah, mempertahankan nasabah lama justru lebih 
sulit dibandingkan dengan menarik nasabah baru. BMT NU 
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Berdasarkan beberapa hasil wawancara dengan karyawan dan 
nasabah BMT NU dapat di analisis bahwasannya terdapat beberapa faktor 
yang mempengaruhi loyalitas nasabah: Faktor pertama, yaitu perhatian. 
BMT NU harus dapat melihat dan mengatasi segala kebutuhan, harapan, 
maupun permasalahan yang dihadapi oleh nasabah. dengan perhatian ini, 
diharapkan nasabah akan puas terhadap BMT NU dan melakukan 
transaksi ulang. Faktor kedua, yaitu kepercayaan. Kepercayaan timbul dari 
suatu proses yang lama sampai kedua belah pihak saling percaya. Apabila 
kepercayaan sudah terjalin antara nasabah dan BMT NU, maka usaha 
untuk membinanya akan lebih mudah. Faktor ketiga yaitu perlindungan. 
BMT NU harus dapat memberikan perlindungan kepada pelanggannya, 
baik berupa kualitas produk, pelayanan, dan komplain. Faktor keempat, 
yaitu kepuasan. Yaitu keseluruhan penilaian berdasarkan kegunaan 
fasilitas dan sumber daya yang dimiliki agar nasabah dapat 
memanfaatkannya kapan saja. 
Peningkatan loyalitas nasabah adalah suatu hal yang harus dicapai 
pada BMT NU untuk menjadikan BMT NU suatu lembaga jasa keuangan 
yang mampu bersaing dengan yang lainnya. Dan peningkatan loyalitas 
BMT NU diterapkan dalam strategi pemasaran dalam hal ini melalui 
mengikat pelanggan (customer banding). Pelayanan yang baik kepada 
nasabah merupakan aspek strategis dalam menenangkan persaingan dan 
mempertahankan citra BMT dimata masyarakat luas. Pelayanan dan etika 
pegawai bank sangat penting bagi nasabah karena dengan pelayanan dan 
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etika yang baik dan benar akan menciptakan simpati, baik dari nasabah 
maupun dari pesaing jasa keuangan lainnya. Rasa simpati nasabah akan 
menimbulkan kepercayaan sehingga pemasaran produk jasa keuangan itu 
akan lebih lancar. Pelayanan merupakan daya penarik bagi calon nasabah 
untuk menjadi nasabah, dan juga akan meningkatkan loyalitas nasabah 
pada BMT NU. Karena loyalitas pelanggan akhir-akhir ini semakin 
banyak dibicarakan dan diteliti sebagai suatu variabel yang memiliki 
hubungan yang kuat dan signifikan terhadap variabel lainnya, misalnya 
variabel kepuasan dengan loyalitas, relationship marketing dengan 
loyalitas, customer bonding dengan loyalitas dan berbagai variabel lainnya 
yang dibentuk dikaitkan dengan loyalitas pelanggan. Memiliki pelanggan 
yang loyal merupakan suatu tujuan akhir dari suatu perusahaan untuk 
menjamin kelangsungan hidup suatu perusahaan. Pelanggan yang loyal 
diperoleh melalui proses pemasaran dari program pemuasan, pengikatan, 
hingga adopsi terhadap suatu produk. Langkah-langkah strategis yang 
dilalukan perusahaan untuk menciptakan pelanggan yang loyal memang 
bukan pekerjaan yang mudah dan dilakukan melalui tahapan-tahapan 
dalam jangka panjang. Membangun loyalitas pelanggan bukanlah suatu 
hal yang mudah, kini pelanggan semakin cerdas, banyak menuntut, serta 
dimanjakan dengan berbagai pilihan produk dan merk. Hampir disemua 
kategori produk terdapat puluhan atau bahkan ratusan merk yang masing-
masing yang menawarkan produk hampir sama, baik dari harga dan 
modelnya. Karena pilihan nasabah yang semakin banyk inilah, yang 
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membuat semakin sulit mencari loyalitas dari pelanggan. Membangun 
loyalitas pelanggan jauh lebih sulit dibandingkan usaha memuaskan 
pelanggan. Untuk memuaskan pelannggan, bank cukup memberikan 
benefit fungsional sesuai ekspektasi dan sifatnya lebih teknis yang bisa 
ditentukan waktu pencapaian. 
d. Pentingnya Membangun Kebutuhan dan Keinginan Nasabah 
Menurut Bapak John Lucky Abdullah Selaku Kepala Cabang di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Ya caranya dengan kita melihat apa yang dibutuhkan masyarakat. 
Kita kan menawarkan banyak produk dengan banyak akad juga 
toh, jadi calon nasabah atau nasabah kitra bisa memilih produk 
tersebut yang sesuai dengan kebutuhannya, yang sesuai dengan 
kondisinya saat itu. Jadi kita tidak menentukan produknya, tapi 
masayarakat sendiri yang akan memilih. kalau produk yang 
memberi kesenangan atau kepuasan kepada nasabah itukan 
merupakan produk yang dapat memberikan kesesuaian kepada apa 
yang dibutuhkan nasabah kan, jadi biasanya sebelum menjadi 
anggota kita tanya dulu keperluannya apa, misalkan mau pinjam 
uang, uang itu mau digunakabn untuk apa, nah disitulah kami akan 
mengarahkan produk apa yang sesuai dengan kkebutuhan nasabah 
tersebut. Dengan begitu nasabah tidak akan kebingungan dengan 
pilihannya, apalagi kalau nasabahnya itu baru dengan produk 
syaruiah, katakanlah masyarakat awam yang belum mengerti 
pembiayaan, mereka juga akan kebingungan kan pastinya. Disini 
tugas kita untuk mengarahkan, jadi kita juga mengedukasi nasabah 
baru tersebut, kita tanamkan kepada nasabah keperyaan, supaya 
mereka mengerti kelebihan-kelebihan dari lembaga keuangan yang 




 Dimana dalam situasi seperti sekarang ini, sangat penting 
memahami kebutuhan dan keinginan nasabah agar mereka puas ketika 
bertransaksi dan sesuai dengan yang diharapkannya. 
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e. Membangun Hubungan Jangka panjang Dengan Nasabah 
Menurut Ibu Ani Selaku Nasabah di BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“saya merupakan salah satu nasabah yang ada di BMT NU yang 
berprofesi sebagai ibu rumah tangga, beliau menjadi nasabah di 
BMT NU Oktober 2017 kemarin. Beliau mengatakan mengambil 
jenis produk tabungan mudharabah, beliau mengatakan bahwa 
melakukan transaksi setiap sebulan dua kali. Ibu Ani memilih 
produk tabungan ini karena tidak adanya biaya administrasi setiap 





Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti, dapat 
disimpulkan bahwa nasabah yang ada pada BMT NU cenderung memiliki 
loyalitas yang cukup tinggi. Dapat dilihat bahwa nasabah pada BMT NU 
melakukan transaksi terus menerus, menambah jumlah dananya di bank, 
dan juga mengambil produk lebih dari satu. Nasabah pada BMT NU 
termasuk dalam kriteria loyalitas pelanggan “loyalty” artinya nasabah 
bersikap positif terhadap jasa atau penyedia jasa bersangkutan dan disertai 
pola pembelian ulang yang konsisten. Faktor- faktor yang memperngaruhi 
loyalitas yang ada di BMT NU contohnya bank memberikan suatu 
kenyamanan tersendiri kepada nasabah diantaranya dengan mendatangi 
nasabah dengan cara door to door atau dikenal menjemput bola. BMT NU 
datang langsung menemui nasabah nya yang ingin sekedar menabung atau 
melakukan transaksi lainnya. Kemudian, dengan memberikan pelayanan 
yang berkualitas, artinya seluruh pegawai pada BMT NU dapat 
memberikan pelayanan yang baik untuk nasabahnya , dengan cara sopan 
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santun yang baik dan keramah-tamahan nya. Adapun manfaat dari strategi 
pemasaran yang diterapkan oleh BMT NU antara lain kesinambungan 
profit dan meningkatnya loyalitas nasabah. Kesinambungan profit yang 
diperoleh dikarenakan strategi pemasaran yang diterapkan dapat membuat 
nasabah untuk menggunakan produk dan jasa yang dikeluarkan oleh BMT 
NU bahkan nasabah cenderung untuk melakukan diversifikasi terhadap 
penggunaan produk jasa keuangan lainnya dari BMT NU. Kondisi yang 
tercipta tersebut sekaligus menjadi indikasi meningkatnya loyalitas 
nasabah BMT NU. Strategi pemasaran yang diterapkan oleh BMT NU 
tidak hanya dilakukan oleh bagian pemasaran saja melainkan berlaku 
untuk semua pegawai. 
3. Faktor Pendukung Dan penghambat Strategi Pemasaran Di KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso Dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabahnya. 
Menurut Bapak M. Hairul Wasil Selaku Bagian Tabungan di BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Kalo faktor pendukung disini yaitu seperti lokasi yang strategis, 
memberikan konsultasi pada nasabahnya, adanya strategi-strategi 
yang digunakan, Teknologi yang semakin berkembang juga 
mendukung, dan juga adanya kerja sama dengan beberapa lembaga 
seperti sekolah dan juga produk kita sudah banyak terkenal dan 
digunakan oleh para masyarakat. Kalo faktor penghambat disini 
yaitu banyak pesaing antar BMT seperti BMT UGT Sidogiri, 
Banyak Simpanan berjalan di desa-desa seperti arisan dan 
sebagainya, keterbatasan SDM, terus juga kurangnya media 
promosi melalui media cetak saya rasa masih kurang lah ya, dan 
juga itu masih ada kesan kalo BMT NU hanya untuk orang muslim 
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Berdasarkan hasil wawancara dengan bapak John Lucky Abdullah 
Selaku Kepala Cabang di BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
tersebut dapat dianalis bahwa faktor pendukungn dan penghambat tesebut 
seperti berikut: 
1. Faktor Pendukung Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mudharabah  
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso.  
a. Lokasi yang strategis,  di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso berda di area dekat pasar adalah lokasi yang 
strategis sehingga dapat menjadi pusat ekonomi umat, karena letak 
kantor BMT NU berada di sekitar sekolahan, pedagang kaki lima, 
pondok pesantren, masjid, perumahan dan dekat dengan jalan raya  
merupakan tempat yang strategis sehingga dapat lebih mudah 
untuk memasarkan produknya dan menarik para calon nasabah. 
b. Memberikan konsultasi usaha kepada nasabahnya. BMT NU 
memberikan konsultasi usaha kepada para nasabah yang 
melakukan pembiayaan untuk mendirikan usaha, pihak BMT NU 
semaksimal mungkin memberikan pengarahan usaha bagi para 
nasabah yang belum yakin akan usaha yang akan didirikan oleh 
nasabah dan pihak BMT NU akan memantau kegiatan usaha 
tersebut. 
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c. Brosur dan spanduk sebagai media promosi. BMT NU melakukan 
promosi dengan menggunakan media cetak berupa brosur dan 
spanduk. Brosur tersedia di kantor BMT NU dan dibagi-bagikan 
kepada masyarakat saat melakukan promosi, sedangkan untuk 
spanduk hanya diberikan kepada nasabah yang melakukan 
pembiayaan modal usaha yang akan di pasang didepan warung. 
d. Teknologi yang semakin berkembang. Pada era saat ini teknologi 
semakin maju dan berkembang. Hal ini dapat menjadi faktor 
pendukung bagi BMT NU untuk mempromosikan produk tabungan 
mudharabah di BMT NU, dengan adanya teknologi yang semakin 
berkembang sistem promosi yang dilakukan BMT NU akan 
menjadi lebih mudah dan produk BMT NU akan semakin lebih 
diketahui oleh masyarakat banyak.  
e. Masyarakat sudah banyak yang tertarik untuk menggunakan 
produk BMT NU karena sistem operasionalnya berbasis syariah. 
Masyarakat yakin apabila suatu lembaga yang operasionalnya 
berbasis syariah pasti aman dan terbebas dari unsur bunga 
didalamnya. Perhitungan bagi hasilnya juga berdasarkan pada 
hukum syariah yaitu berlandaskan kepada Al-Quran dan Sunnah 
Rasul sebagaimana dalam hukum islam. 
2. Faktor Penghambat Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mudharabah 
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso.  
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a. Banyaknya pesaing antar BMT maupun bank mikro. Pesaing yang 
di hadapi oleh BMT NU adalah berasal dari sesama BMT dan bank 
mikro. Melihat persaingan tersebut pihak BMT NU bagian 
pemasaran harus lebih kreatif dalam mempromosikan produk yang 
ada di BMT NU dan menentukan strategi pemasaran yang tepat 
untuk menghadapi persaingan. 
b. Adanya simpanan berjalan dimasyarakat seperti, Simpanan, 
Arisan, mindreng dan lain sebagainya. Dimana hal tersebut 
menjadi faktor penghambar besar bagi BMT NU. Akan tetapi 
dalam mengatasi hal tersebut BMT NU melakukan pendekatan 
kepada nasabah ketua arisan ataupun simpanan tersebut menabung 
dananya di BMT NU. 
c. Keterbatasan SDM. Jumlah SDM yang ada di KSPPS BMT NU 
masih terbatas sehingga masih ada pegawai BMT yang harus 
merangkap profesi atau pekerjaanya.  
d. Masih kurangnya promosi melalui media cetak dan media 
elektronik. Semakin gencarnya suatu perusahaan melakukan 
promosi produknya maka akan semakin banyak yang mengetahui 
produk apa saja yang ada di perusahaan tersebut. Selain itu dengan 
melakukan promosi produk yang ada, masyarakat akan lebih 
mengetahui dan tertarik untuk menggunakan produk tersebut dan 
akan menjadikan jumlah anggota meningkat. BMT NU dalam 
melakukan promosi produknya melalui media cetak dan media 
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elektronik masih kurang aktif, karena BMT NU melakukan 
promosi produknya hanya menggunakan media cetak yaitu melalui 
brosur dan spanduk dan juga media sosial. 
e. Masih ada kesan disebagian masyarakat bahwa BMT NU 
pelayanannya hanya untuk orang muslim. BMT NU adalah 
lembaga keuangan yang memberikan pelayanan untuk masyarakat 
umum yang tidak terkecuali masyarakat non muslim. Kebanyakan 
yang menjadi nasabah di BMT NU adalah masyarakat muslim, 
tetapi selain itu masyarakat non muslim juga bisa bergabung 
menjadi nasabah di BMT NU . Hal ini menjadi tantangan yang 
sulit untuk pegawai BMT NU bagian pemasaran, bagaimana 
strategi pemasaran agar dapat menarik masyarakat non muslim 
untuk mau bergabung menjadi nasabah di BMT NU sehingga hal 
tersebut dapat meningkatkan jumlah nasabah di BMT NU. 
C. Pembahasan Temuan 
Pada pembahasan ini menguraikan temuan yang ada dilapangan (lokasi 
penelitian), berdasarkan paparan data yang telah disajikan dan dilakukan 
analisis, maka dilakukan pembahasan terhadap hasil temuan dalam bentuk 
interpretasi dari wawancara dengan teori yang ada serta relevan dengan 
penelitian ini. Pembahasan penelitian disesuaikan dengan fokus penelitian 
yang terdapat pada fokus penelitian. Beberapa temuan yang telah ditemukan 
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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1. Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso Dalam Memasarkan Produk-
produknya. 
Berdasarkan temuan hasil penelitian yang mengacu pada hasil 
wawancara dengan beberapa narasumber secara garis besar strategi 
pemasaran yang dilakukan KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso Dalam memasarkan produk-produknya dengan 
menggunakan bauran pemasaran 7P & 1C dari hasil wawancara terdapat 
beberapa poin analisis strategi pemasaran dengan menggunakan 7P & 1C 
sesuai dengan pendapat dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul 
Manajemen Pemasaran Syariah, yang mengatakan bahwa beberapa poin 
tersebut antara lain: 
a. Product 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi pemasaran 
produk BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso dalam strategi 
pemasaran produk yang dilakukan oleh BMT NU seperti, menyebar 
browsur, memasang spanduk diwarung atau dijalan raya, promosi 
melalui media sosial, terjun langsung kepada masyarakat dengan 
memberikan penjelasan tentang produk yang ada kepada para tokoh 
masyarakat. Bahwasannya produk tabah tersebut dapat dibuka oleh 
perorangan, penyetoran dan penarikan bisa dilakukan kapan saja, 
keuntungan di berikan dalam bentuk bagi hasil sesuai nisbah yang 
disepakati, dan siap melayani sistem antar jemput bola dan sebagainya. 
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Menurut peneliti strategi produk yang dilakukan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat 
dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran 
Syariah yang mengatakan bahwa Produk merupakan segala sesuatu 
yang dihasilkan perusahaan untuk ditawarkan ke pasar sasaran untuk 
dimiliki, dikonsumsi serta untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Karena produk merupakan elemen utama dalam kegiatan 
pemasaran karena produk mewakili penawaran yang diberikan 
pemasar kepada konsumen dan produk adalah semua yang akan 
diterima oleh konsumen. 
b. Price 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi harga yang dilakukan 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu sesuai dengan 
sistem pembagian berdasarkan prinsip syari’ah dan dinyatakan dalam 
nisbah yang disepakati oleh kedua belah pihak. Harga produk tabah 
yaitu setoran awal Rp. 10.000 dan setoran selanjutnya minimal Rp. 
2.500 dan bebas biaya bulanan. Dimana dalam strategi harga tersebut 
tidak terlalu mahal dan tidak terlalu murah. Tujuan dari penetapan 
strategi harga tersebut yaitu untuk mendapatkan laba maksimal dan 
tidak merugikan nasabah. 
Menurut peneliti strategi harga yang dilakukan BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat dari 
Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran Syariah 
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yang mengatakan bahwa Harga adalah faktor kunci yang dapat 
membentuk keyakinan konsumen. 
c. Place 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi tempat yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu terkait 
dengan tersedianya produk-produk yang yang ada di BMT NU dan 
juga letaknya yang strategis karena berada di area dekat pasar, dekat 
dengan sekolahan, masjid, pondok pesantren, dan penduduk yang rame 
sehingga dapat menjadi pusat ekonomi umat.  
Menurut peneliti strategi tempat yang dilakukan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat 
dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran 
Syariah yang mengatakan bahwa ialah berkenaan dengan lokasi 
tersedianya produk, di mana konsumen dari pasar sasaran bisa 
membelinya sehingga ketika konsumen bermaksud untuk membeli 
maka ia akan mudah menemukan produk yang diinginkannya tersebut. 
d. Promotion 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi promosi yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu dengan 
melakukan promosi secara online dan secara offline, yaitu dengan 
terjun langsung kepada masyarakat, mengadakan sosialisasi 
masyarakat, mendatangi ibu-ibu arisan, pengajian, event, periklanan, 
browsur, memasang spanduk dan ke lembaga-lembaga lainnya. Atau 
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yang disebut dengan personal selling, mass selling, sales promotion, 
advertising, dan lain sebagainya. 
Menurut peneliti strategi promosi yang dilakukan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat 
dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran 
Syariah yang mengatakan bahwa Promosi merupakan cara suatu 
perusahaan untuk menyampaikan informasi ke pasar sasarannya dalam 
rangka memperkenalkan, menginformasikan, memberikan 
pengetahuan atas produk atau jasa yang dihasilkan perusahaan agar 
konsumen mau melakukan pembelian. Promosi yang baik adalah 
promosi yang sesuai atas kualitas produk atau jasa yang ditawarkan. 
e. People 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi orang yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu dengan 
memilih para karyawan dengan berbagai tes praktek syarat-syarat 
lainnya yang mndukung untuk mengetahui kinerja dari karywannya 
dan meletakknya sesuai dengan bidangnya atau kemampuannya. 
Menurut peneliti strategi people (orang) yang dilakukan BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan 
pendapat dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen 
Pemasaran Syariah yang mengatakan bahwa orang merupakan unsur 
vital dalam bauran pemasaran. Oleh karena itu perusahaan harus 
meningkatkan kualitas setiap karyawan melalui metode-metode 
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rekrutmen, pelatihan, serta penilaian kinerja karyawan untuk 
memastikan keberhasilan penyampaian jasa kepada para konsumen.  
f. Process 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi proses yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu proses 
sangat cepat dan juga pelayannanya baik sehingga nasabah tidak bosan 
dan tidak lama menunggu ketika melakukan transaksi di BMT NU. 
Menurut peneliti strategi proses yang dilakukan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat 
dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran 
Syariah yang mengatakan bahwa Process, merupakan faktor penting 
bagi konsumen highcontack-services, yang sering juga berperan 
sebagai co-producer jasa bersangkutan. 
g. Physical Evidence 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi bukti fisik dari 
adanya produk yang dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso yaitu Bukti fisik atau adanya dari suatu produk tersebut 
sudah nyata sesuai berdasarkan kenyataan atau sesuai adanya jujur 
dalam menyampaikan kepada masyarakat, tmengada-ngada atau 
melebihkan penjelasan, dimana pegawai BMT NU bekerja dengan 
giat, jujur, ikhlas, amanah, dan sesuai syariah. 
Menurut peneliti strategi bukti fisik dari adanya produk yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai 
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dengan pendapat dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul 
Manajemen Pemasaran Syariah yang mengatakan bahwa Physical 
Evidence atau bukti fisik merupakan suatu hal yang nyata yang turut 
mempengaruhi konsumen untuk membeli dan menggunakan produk 
atau jasa yang ditawarkan. 
h. Custumer Servive 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi pelayanan yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu sudah 
sangat baik, ramah, jujur dan bekerja sesuai dengan syariah pula. 
Sehingga banyak para nasabah puas dalam hal pelayanannya. 
Menurut peneliti strategi pelayanan yang dilakukan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat 
dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran 
Syariah yang mengatakan bahwa Merupakan layanan atau keperdulian 
yang terima konsumen selama dan setelah pembelian. 
2. Faktor-faktor Yang Dapat Membantu Peningkatan Jumlah Nasabah 
Dari Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso. 
Mengacu pada hasil wawancara dengan beberapa narasumber 
sebelumnya telah disimpulkan bahwasannya faktor yang dapat membantu 
peningkatan jumlah nasabah dari beberapa strategi pemasaran yang 




a. Kepuasan Nasabah 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa kepuasan nasabah yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
berdasarakan hasil temuan yang dilakukan oleh peneliti dalam 
kepuasan nasabah yaitu seperti pelayanannya yang sangat baik, ramah 
cepat, sopan santun dalam berbicara maupun bertingkah, selalu 
menanyakan kepada nasabah apa saja yang dibutuhkan dan yang 
dikeluh kesahkan, selalu siap menjadi tempat curhat nasabahnya ketika 
bertranksasi apabila nasabah mengalami masalah atau kendala, selalu 
memberikan pengetahuan dan motivasi kepada para nasabahnya dan 
sebagainya. Sehinggan membuat para nasabahnya merasa sangat puas 
apalagi dengan adanya sistem jemput bola yang sangat memudahkan 
nasabah. 
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan 
Pendapat dari Fandy Tjiptono dalam bukunya yang berjudul 
Pemasaran Strategik Edisi 2 yang mengatakan bahwa Konsekuensi 
kepuasan/ketidakpuasan pelanggan sangat krusial bagi kalangan bisnis, 
pemerintah, dan juga konsumen. Bagi bisnis, kepuasan dipandang 
sebagai salah satu dimensi kinerja pasar. 
b. Kualitas Layanan 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa dalam kualitas layanan 
yang dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
berdasarkan hasil temuan yang peneliti dapatkan BMT NU Memberika 
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informasi yang akurat terhadap produk-produknya jujur dan amanah 
yaitu tidak melebih-lebihkan, kualitas produk sangat bagus sudah 
sesuai dengan syariat Islam,. Menerapkan kualitas layanan 3S senyum, 
sapa, dan salam. Seluruh karyawan wajib membaca Al-Fatihah 
sebelum memulai pekerjaan, dan setelah mengakhiri pekerjaan, supaya 
pekerjaan selalu diberi kemudahan dan mendapat ridhaNya. Karyawan 
memakai pakaian rapi baik laki-laki maupun perempuan, sopan dan 
sesuai syariat islam, dan selalu mengucap salam kepada nasabahnya 
dan menanyakan apa saja keperluannya.  
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan 
Pendapat dari Fandy Tjiptono dalam bukunya yang berjudul 
Pemasaran Strategik Edisi 2 yang mengatakan bahwa Kualitas 
mencerminkan semua dimensi penawaran produk yang menghasilkan 
manfaat (benefit) bagi pelanggan. 
c. Loyalitas Pelanggan 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa dalam loyalitas nasabah 
yang ada di BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu 
seperti: tidak berpindah ke BMT lain, nasabah tidak melakukan 
transaksi selain BMT NU, melakukan transaksi secar terus- menerus, 
rekening yang dimiliki nasabah tidak terhenti pada saldo tertentu akan 
tetapi nasabah sering melakukan pembiayaan maupun tabungan, 
menambah jumlah dananya, nasabah terus melakukan penambahan 
dana dalam bentuk tabungan maupun deposito, mengambil produk 
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lebih dari satu, nasabah ini mengambil produk yang ada BMT NU 
lebih dari saru produk yang ditawarkan. semakin meningkat dan 
nasabah lama semakin banyak yang melakukan tranksaksi baik 
tabungan maupun pembiayaan tidak hanya memakai satu produk saja, 
dan juga semakin banyak mendatangkan nasabah baru pada akhir-akhir 
ini. 
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan 
Pendapat dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen 
Pemasaran Syariah yang mengatakan bahwa Kepuasan pelanggan 
merupakan suatu tingkat dan ukuran dimana kebutuhan, keinginan dan 
harapan dari pelanggan dapat terpenuhi serta mengakibatkan terjadinya 
pembelian ulang atau kesetiaan berlanjut (loyalitas). 
d. Pentingnya Membangun Kebutuhan dan Keinginan Nasabah 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa dalam membangun 
kebutuhan dan keinginan nasabah  dalam BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso yaitu dengan selalui menanyakan keperluan 
nasabah, selalu melihat apa yang diinginkan dan dibutuhkan 
nasabahnya, memberikan solusi dari setiap masalahnya, memberikan 
konsultasi usaha kepada nasabahnya, Agar nasabah memilih produk 
sesuai dengan kebutuhannya. 
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan 
Pendapat dari Suryani dalam bukunya yang berjudul Manajemen 
Pemasaran Strategik Bank Diera Global yang mengatakan bahwa 
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kebutuhan adalah suatu keadaan dirasakannya ketidaan kepuasan dasar 
tertentu. Keinginan disini adalah kehendak yang kuat akan pemuas 
yang spesifik terhadap kebutuhan- kebutuhan yang lebih mendalam. 
Sedangkan permintaan adalah keinginan akan produk yang spesifik 
yang didukung dengan kemmpuan dan kesediaan untuk membelinya. 
e. Membangun Hubungan Jangka panjang Dengan Nasabah 
Hubungan jangka panjang dengan nasabah sangat penting 
dalam BMT NU, yaitu seperti melakukan pendekatan kepada nasabah 
memberikan pelayanan yang puas, dan selalu melayani apapun yang 
dibutuhkan nasabahnya.  
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan 
Pendapat dari Suryani dalam bukunya yang berjudul Manajemen 
Pemasaran Strategik Bank Diera Global yang mengatakan bahwa 
hubungan jangka panjang dengan nasabah sangat penting. Nasabah 
akan royal kepada bank jika nasabah puas. Kepuasan nasabah akan 
terbentuk kalua kinerja bank sesuai yang diharapkan oleh nasabah. 
Kepuasan dapat diciptakan apabila bank memberikan pelayanan 
sebagaimana yang diinginkan nasabah. 
3. Faktor Pendukung Dan penghambat Strategi Pemasaran Di KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso Dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabahnya. 
Berdasarkan hasil temuan dari yang peneliti dapatkan di KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso, faktor pendukung 
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dan penghambat strategi pemasaran di KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso dalam meningkatkan jumlah nasabahnya 
yaitu dilihat dari faktor pendukung seperti: Lokasi BMT NU yang strategis 
yaitu dekat dengan jalan raya, perumahan yang ramai, sekolah-sekolah, 
pondok pesantren, berada diarea dekat pasar sehingga dapat menjadi pusat 
ekonomi umat, memberikan konsultasi usaha kepada nasabahnya, strategi 
pemasaran yang baik promosi secara online dan offline browsur spanduk 
dan lain sebagainya, teknolgi yang semakin berkembang, dan adanya kerja 
sama dengan lembaga-lembaga pondok pesantren dan sebangainya serta 
masyarakat sudah banyak mengenalnya dan tertarik menggunakan produk-
produk BMT NU.  
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan teori 
dalam buku yang berjudul Mengelola Bank Syariah yang mengatakan 
bahwa Faktor-faktor pendukung harus dipelajari dengan seksama dan 
mendalam sehingga mudah untuk diimplementasikan.
130
 
Sedangkan dilihat dari faktor penghambatnya yaitu seperti: banyaknya 
pesaing antar BMT maupun bank mikro,keterbatasan SDM, kurangnya 
promosi melalui media cetak, adanya kesan bahwa BMT NU hanya untuk 
orang muslim, adanya simpanan berjalan dimasyarakat seperti, arisan 
mindreng, simpanan, dan lain sebagainya. 
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan teori 
yang mengatakan bahwa faktor penghambat adalah faktor yang sifatnya 
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digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 143 




Jadi pada uraian pembahasan temuan diatas sudah sesuai dengan yang 
peneliti dapatkan dilapangan dan sesuai dengan teori pemasaran yang 
mengatakan bahwa Pemasaran adalah fungsi organisasi dan serangkaian 
proses untuk menciptakan, mengkomunikaskan dan memberikan nilai 
kepada pelanggan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang 
menguntungkan organisasi dan pihak-pihak yang berkepentingan terhadap 
organisasi.
132
 Yaitu tentang bagaimana suatu perusahaan tersebut dan 
meningkatkan strategi pemasarannya agar dapat mencapai tujuan 
perusahaan yang baik dengan membangun hubungan yang baik dengan 
pelanggan  untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggan. 
Sasaran dari bisnis adalah mengantarkan nilai pelanggan untuk 
menghasilkan keuntungan (laba/profit). Sedangkan pada penelitian 
terdahulu masih membahas tentang bagaimana mengalirnya barang kepada 
konsumen tersebut, dan strategi yang digunakan masih fokus pada sstu 
strategi yang digunakan sepeerti stratei promosi dan mayoritas masih 
menggunakan empat strategi (produk, tempat promosi dan harga). 
Sedangkan pada penelitian sudah mencapai strategi pemasaran 7P& 1C 
yang telah di digunanakan dalam perusahaan tersebut. 
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 https://brainly.co.id/tugas/17446883/pengertian-faktor-pendukung-dan-faktor -penghambat, 
Diakses Tanggan 03 Desember 2020.  
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Berdasarkan hasil penelitian tentang strategi pemasaran produk tabungan 
mudharabah (Tabah) dalam meningkatkan jumlah nasabah pada lembaga 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso, dan 
pembahasan yang telah diuraikan diatas, maka dapat tarik kesimpulan sebagai 
berikut: 
1. Strategi pemasaran yang dilakukan KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso dalam memasarkan produk-produknya yaitu 
dengan menggunakan bauran pemasaran 7P & 1C, yang terdiri dari 
strategi product, place, price, promotion, process, people, physical 
evidende, dan custumer service. Dimana BMT NU mempunyai macam-
macam produk dan produk unggulan, Sistem jemput bola, Promosi melalui 
brosur dan spanduk, Pendekatan dengan tokoh masyarakat, Informasi dari 
mulut ke mulut, Meningkatkan kegiatan promosi kepada masyarakat, baik 
personal selling, mass seling, advertising, periklanan, sosialisasi 
masyarakat, harga produk yang murah dan berkualitas, tempat yang 
terjangkau, proses transaksi yang cepat sehingga tidak membuat nasabah 
bosan ketika melakukan transaksi di BMT NU. 
2. Faktor-faktor yang membantu peningkatan jumlah nasabah dari strategi 




Wringin Bondowoso, yaitu dengan meningkatan kepuasan nasabah, 
kualitas layanan, dan mempertahan loyalitas nasabah, pentingnya 
memahami kebutuhan dan keinginan nasabah, dan membangun hubungan 
jangka panjang dengan nasabah. Dimana hal tersebut sangat membantu 
peningkatan jumlah nasabah karena apabilan nasabah puas maka nasabah 
akan loyal, sehingga jumlah nasabah akan semakin meningkat. 
3. Faktor pendukung dan penghambat strategi pemasaran di KSPP. Syariah 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso dalam meningkatkan 
jumlah nasabahnya. faktor pendukung: Lokasi BMT NU yang strategis 
yaitu dekat dengan jalan raya, perumahan yang ramai, sekolah-sekolah, 
pondok pesantren, berada diarea dekat pasar sehingga dapat menjadi pusat 
ekonomi umat, memberikan konsultasi usaha kepada nasabahnya, strategi 
pemasaran yang baik promosi secara online dan offline melalui browsur 
spanduk dan lain sebagainya, teknolgi yang semakin berkembang, dan 
adanya kerja sama dengan lembaga-lembaga pondok pesantren dan 
sebangainya serta masyarakat sudah banyak mengenalnya dan tertarik 
menggunakan produk-produk BMT NU. sedangakan yang menjadi faktor 
penghambatnya yaitu banyaknya pesaing antar BMT maupun bank 
mikro,keterbatasan SDM, kurangnya promosi melalui media cetak, adanya 
kesan bahwa BMT NU hanya untuk orang muslim, adanya simpanan 






Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan 
diatas, maka saran bagi BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso adalah 
sebagai berikut: 
1. Dalam memasarkan produk dan meningkatkan jumlah nasabah produk 
tabungan mudharabah pihak KSPPS BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso harus lebih giat lagi dalam mempromosikan dan melakukan 
sosialisasi kepada masyarakat yang lebih luas, terutama diluar daerah 
wringin sendiri dengan cara pemasaran yang modern sehingga tidak ada 
kesalahan pemahaman terhadap KSPPS BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso. 
2. Meningkatkan promosi melui media elektronik dan media massa. 
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Rusmini Asih, Moch. Chotib, S.Ag., MM 2020: Strategi Pemasaran Produk Tabungan 
Mudharabah (Tabah) Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada 
LembagaKSPP. Syariah  BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso. 
 
Sebagai salah satu lembaga keuangan syari’ah, BMT dipercaya lebih mempunyai 
peluang untuk berkembang dibandingkan dengan lembaga keuangan lain yang beroperasi 
secara konvensional. Meskipun untuk mencapai tujuan itu diperlukan keja keras untuk 
mewujudkannya. Namun, Disamping itu BMT mampu menciptakan starategi pemasaran 
yang bagus agar dapat meningkatkan jumlah nasabahnya. 
Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah “Bagaimana strategi pemasaran 
yang dilakukan KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso dalam 
memasarkan produk-produknya, Apa saja faktor-faktor yang dapat membantu 
peningkatan jumlah nasabah dari strategi pemasaran yang dilakukan KSPP. Syariah BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso, Apa aja faktor pendukung dan penghambat 
strategi pemasaran Di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
dalam meningkatkan jumlah nasabahnya.” 
Tujuan dalam penelitian ini adalah Untuk mengetahui Bagaimana strategi 
pemasaran yang dilakukan KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin 
Bondowoso dalam memasarkan produk-produknya, Apa saja faktor-faktor yang dapat 
membantu peningkatan jumlah nasabah dari strategi pemasaran yang dilakukan KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso, Apa aja faktor pendukung dan 
penghambat strategi pemasaran Di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso dalam meningkatkan jumlah nasabahnya 
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang bersifat descriptive dengan 
menggunakan jenis penelitia field research. Teknik pengumpulan data: observasi, 
interview, dokumentasi. Subyek penelitian menggunakan teknik purposive. Adapun 
analisis datanya menggunakan reduksi data, penyajian data, dan kesimpulan. Sedangkan 
untuk menguji keabsahan datanya menggunakan Triangulasi Sumber yaitu mengecek data 
yang telah diperoleh melalui beberapa sumber. 
Berdasarkan hasil temuan data, penelitian ini dapat menyimpulkan bahwa strategi 
pemasaran produk tabungan mudharabah (Tabah) dalam meningkatkan jumlah nasabah 
pada lembaga BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso menggunakan bauran 
pemasaran 7P & 1C yaitu product, price, place, promotion, people, process, physical 
evidence dan Custumer Service. Dimana pihak BMT NU memasarkan produk tabungan 
mudharabahnya melewati promosi (Promotion) dengan penyebaran brosur dengan 
melakukan door to door ke rumah nasabah atau instansi-instansi dan juga adanya sistem 
jemput bola yang dapat memudahkan nasabah. BMT NU selalu memperhatikan kepuasan 
nasabah juga, kualitas pelayanan, guna menciptakan loyalitas pelanggan. Karena apabila 
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A. Latar Belakang 
Perkembangan lembaga keuangan syariah di Indonesia sangat menarik 
untuk selalu di perhatikan. lembaga keuangan syariah di Indonesia memiliki 
peluang yang besar untuk terus meningkatkan usahanya. Hal tersebut 
dikarenakan peluang pasarnya yang sangat luas dan juga mayoritas penduduk 
di Indonesia yang banyak. Perkembangan ini dapat kita lihat dengan semakin 
banyaknya lembaga keuangan syariah baik bank maupun non-bank yang ada 
di Indonesia. Lembaga Keuangan Syariah (LKS) Menurut Dewan Syari’ah 
Nasional (DSN) adalah lembaga keuangan yang mengeluarkan produk 
keuangan syariah dan yang mendapatkan izin operasional sebagai lembaga 
keuangan.
1
 Khususnya BMT merupakan lembaga keuangan mikro yang 
berlandaskan prinsip-prinsip syari’ah.  
Fungsi dari BMT yaitu melakukan kegiatan pengembangan usaha-
usaha produktif dan investasi dalam meningkatkan kualitas ekonomi 
pengusaha mikro dan kecil terutama dengan mendorong kegiatan menabung 
dan menunjang pembiayaan kegiatan ekonominya.
2
  
Disamping itu juga berfungsi sebagai lembaga keuangan yang bertugas 
menghimpun dana dari masyarakat dan menyalurkan dana ke masyarakat baik 
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 Tita Madiya, Analisis Penerapan Jaminan Pada Akad  Murabahah Studi Kasus Di BMT Yaummi 
Maziyah Assa’adah Pati, (Skripsi, 2018), 1. 
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dalam bentuk tabungan pinjaman ataupun pembiayaan lainnya, memberikan 
pelayanan jasa perbankan kepada nasabahnya.
3
 
Di Wringin terdapat beberapa BMT, antara lain BMT UGT Sidogiri, 
BMT UGT Nusantara,  Bank BRI, dan BMT NU (Nuansa Umat). BMT NU 
Jatim Cabang Wringin Bondowoso merupakan salah satu badan usaha yang 
beroperasi dengan memberikan jasa simpanan atau tabungan dan lain 
sebagainya. Ada beberapa bentuk tabungan yang ada di BMT NU yang 
dijalankan berdasarkan prinsip syariah, dan selalu menawarkan produk-produk 




Daftar Produk Tabungan 
Di BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
 
Produk Setoran Awal  Setoran Selanjutnya Nisbah 
Siaga Rp.100.000 Rp. 20.000 70% 
Sidik Fathanah Rp. 25.000 Rp. 5.000 45% 
Sajadah Rp. 1.000.000 J. Waktu Bebas 
Siberkah Rp. 500.000 J. Waktu Bebas 
Sahara Rp. 1.000.000 J. Waktu 65% 
Sabar Rp. 25.000 Rp. 5.000 55% 
Tarawi Rp. 25.000 Rp. 5.000 50% 
Tabah Rp. 10.000 Rp. 2.500 40% 
 
Jadi tabel di atas menunjukkan bahwa produk tabah lebih tepat untuk 
kebutuhan sehari-hari dari pada tabungan yang lain dan paling banyak 
peminatnya karena Tabungan mudharabah Yaitu tabungan yang bisa 
mempermudah anda dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari karena setoran 
dan penarikan dapat dilakukan kapan saja dan memperoleh keuntungan bagi 
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 Andrianto, Manajemen Bank Syariah, (Surabaya, 2019), 16. 
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 M. Hairul Wasil, Wawancara, Bondowoso, 27 Agustus 2020. 
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hasi 40% dan menggunakan akad mudharabah mutlaqah yaitu bentuk kerja 
sama antara dua atau lebih pihak dimana pemilik modal (shahibul maal) 
mempercayakan sejumlah modal kepada pengelola (mudharib) dengan suatu 
perjanjian di awal atau sesuai dengan kesepakatan bersama. Dengan setoran 
awal Rp.10.000 dan selanjutnya minimal Rp. 2.500. Sedangkan pada produk 




Lembaga BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso ini sebagai 
salah satu lembaga keuangan yang berorientasi pada bisnis syariah. Adapun 
jumlah nasabah pada produk tabungan mudharabah di lembaga BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso dapat di lihat pada tabel dibawah ini 
dalam kurun waktu tahun 2017 sampai 2019. 
Tabel 1.2 
Daftar Jumlah Nasabah Produk Tabungan  











Dilihat dari pertumbuhan tabel diatas menunjukkan bahwa tingkat 
pertumbuhan nasabah tabungan mudharabah di BMT NU tidak fluktuatif, hal 
ini disebakan karena kurangnya mayarakat terhadap produk-produk yang ada 
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 Dokumentasi, KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso, 27 Agustus 
2020. 
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di BMT NU Cabang Wringin Bondowoso dan kurang kesadaran masyarakat 
terhadap pentingnya menabung.
7
   
Dalam mengatasi semua hal diatas, perlu adanya peningkatan  
memasarkan produk-produk yang ada dalam BMT NU  Cabang Wringin 
Bondowoso ini. Dalam memasarkannya, perlu adanya strategi pemasaran yang 
sistematis dan efektif untuk mencapai tujuan perusahaan atau bank syariah 
karena setiap lembaga pasti memiliki strategi yang berbeda-beda dalam 
memasarkan produknya. 
Dalam menjalankan operasionalnya, manajer pemasaran (marketing 
manager) merupakan kunci dari keberhasilan bank. Manajer pemasaran ini 
membawahi Funding Unit dan Lending Unit. Funding Unit (bagian penarikan 
dana). Lending Unit adalah bagian yang memasarkan jenis-jenis kredit yang 
disalurkan bank kepada masyarakat.
8
 
Sebagai koordinator marketing harus bisa mengkondisikan bagaimana 
kondisi jumlah nasabah setiap waktu. Ketika jumlah nasabah menurun, 
sebagai marketing harus mempunyai cara untuk menarik minat nasabah yang 
bisa dilakukan dengan cara memberikan bonus atau meningkatkan promosi 
untuk meluluhkan hati nasabah. 
Kemudian ketika nasabah meningkat sebagai marketing selain 
mempertahankan caranya, juga harus meningkatkan pelayanan terutama 
dengan cara jemput bola. Dengan cara jemput bola sebagai nasabah akan 
merasa beruntung karena tidak perlu jauh-jauh ke bank untuk menyimpan 
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 John Lucky Abdullah, Wawancara, 27 Agustus 2020. 
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 Malayu S.P Hasibuan, Dasar-Dasar Perbankan, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2006), 47. 
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uangnya. Adanya kegiatan sistem jemput bola tersebut bertujuan untuk 
mendukung dan memperlancar kegiatan penghimpun dana
.9
 Upaya untuk 
mempertahankan nasabah tabungan dilakukan oleh marketing dengan 
melakukan komunikasi yang aktif dengan nasabah ataupun calon nasabah, 
meningkatkan pelayanan, dan mengembangkan cara-cara sesuai dengan 
permintaan nasabah.
10
 Alasan peneliti memilih penelitian di BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso sebagai objek dibandingkan dengan lembaga 
lain yaitu karena BMT NU memiliki keunggulan di bandingkan dengan BMT 
lain yang ada di bondowoso yaitu:  (1) Karena letaknya yang strategis dan 
juga berada diarea dekat pasar sehingga dapat menjadi pusat ekonomi umat. 
(2) Dan juga terdapat banyak keunikan didalamyan yaitu seperti, bebas biaya 
bulanan, bonus atau hadiah tanpa diundi, serta adanya sistem jemput bola 
sehingga dapat memudahkan transaksi nasabah. (3) BMT NU JATIM Cabang 
Wringin merupakan cabang no. 2 di kabupaten bondowoso akan tetapi 
produktifitasnya paling cepat di banding dengan cabang pertama seperti 
tabungan, pembiayaan, dan laba. (4) Sesuai dengan rapat akhir tahuan (RAT) 
dana NU di Cabang Wringin lebih besar, dimana dan NU ini diambil dari laba 
rugi yaitu sisa dari penyusutan dan 10% dari dana NU dan kalkulasi di tahun 
2018 pendapatan dan NU Cabang Wringin sekitar Rp. 17.000.000.00. (5) 
Tempat/ruang tunggu yang lebih luas yaitu 165 M2.  
Maka dari itu berdasarkan hal di atas, koordinator marketing harus bisa 
menarik minat nasabah dengan menawarkan berbagai jenis produk, dan 
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melakukan dengan media promosi yang dilakukan dengan cara sosialisasi di 
desa, acara pemuda, kunjungan ke kantor dinas, mendatangi ibu-ibu arisan dan 
mengajak supaya bergabung menjadi anggota BMT NU tersebut, sosialisasi di 
pengajian numpang promosi dimasjid dan lain sebagainya. Dimana dalam 
melakukan strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah nasabahnya. Hal 
tersebut dilakukan dengan cara melakukan kegiatan promosi dengan media 
maupun secara langsung, meliputi strategi harga, strategi promosi, strategi 
tempat, dan strategi produk dan lain sebagainya. Strategi promosi dilakukan 
dengan periklanan, promosi penjualan, publisitas, dan penjualan pribadi, 
karena dengan dilakukannya strategi pemasaran masyarakat akan lebih 
mengenal lembaga BMT NU Cabang Wringin Bondowoso. Itu semua 
dilakukan untuk kepentingan lembaga BMT tersebut terkait pentingnya 
nasabah untuk lembaga keuangan.
11
  
Hal itu semua dilakukan manajer pemasaran untuk menarik 
masyarakat untuk menjadi nasabah di lembaga BMT NU Tersebut. Tetapi hal 
yang paling penting adalah bagaimana sebuah lembaga tersebut dapat 
memperlakukan nasabah dengan baik. Baik itu nasabah baru ataupun nasabah 
lama, agar nasabah itu tetap loyal terhadap lembaga BMT NU tersebut. 
Dalam penelitian ini yang menjadi obyek penelitian adalah strategi 
pemasaran Produk tabungan mudharabah di lembaga BMT NU Cabang 
Wringin Bondowoso, yang merupakan salah satu pelaku bisnis yang bergerak 
dalam bidang keuangan non-bank. Dalam kegiatannya seorang koordinator 
                                                             
11
 M. Hairul Wasil, Wawancara, Bondowoso, 27 Agustus 2020. 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 7 
marketing dan anggotanya di BMT NU Cabang Wringin Bondowoso harus 
bisa melakukan strategi pemasaran yang maksimal, dan merebut hati 
masyarakat guna untuk mendapatkan nasabah, terkait pentingnya nasabah 
tabungan untuk BMT NU tersebut.
12
 
Berdasarkan uraian di atas, maka menarik untuk dikaji tema di atas 
dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mudharabah 
(Tabah) Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada Lembaga Kspp 
Syariah Bmt Nu Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso” mengingat 
pentingnya nasabah tabungan di lembaga keuangan syariah. 
B. Fokus Penelitian 
Fokus penelitian adalah langkah awal untuk menentukan sesuatu hal 
yang diberikan. Sehingga dari latar belakang diatas diangkat focus penelitian 
sebagai berikut: 
1. Bagaimana Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP Syariah BMT NU 
Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso Dalam Memasarkan Produk-
Produknya ? 
2. Apa Saja Faktor-faktor Yang Dapat Membantu Peningkatan Jumlah 
Nasabah Dari Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP. Syariah BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso ? 
3. Apa Saja Faktor Pendukung Dan penghambat Strategi Pemasaran Di 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso Dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabahnya ? 
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C. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian merupakan gambaran tentang arah yang akan dituju 
dalam melakukan penelitian.
13
 Adapun tujuan dari penelitian adalah: 
1. Untuk Mengetahui Bagaimana Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP 
Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso Dalam 
Memasarkan Produk-Produknya. 
2. Untuk Mengetahui Apa Saja Faktor-faktor Yang Dapat Membantu 
Peningkatan Jumlah Nasabah Dari Strategi Pemasaran Yang Dilakukan 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso. 
3. Untuk Mengetahui Apa Saja Faktor Pendukung Dan penghambat Strategi 
Pemasaran Di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabahnya. 
D. Manfaat Penelitian 
Dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, 
diantaranya sebagai berikut: 
Manfaat penelitian berisi tentang kontribusi apa yang akan diberikan 
setelah selesai melakukan penelitian. Kegunaan dapat bersifat teoritis, dan 




1. Manfaat Teoritis  
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 
yang signifikan bagi semua pihak, serta dapat memperkaya khazanah dan 
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14
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wawasan keilmuan mengenai bahasan tentang teori yang berkaitan dengan 
strategi pemasaran yang seharusnya diaplikasikan sesuai dengan teori 
sebagaimana yang ada di buku-buku ilmiah. Selain itu diharapkan dapat 
dijadikan sebagai bahan pembanding, pertimbangan dan pengembang pada 
penelitian di masa datang, serta menambah keilmuan dalam aspek 
perbankan syariah. 
2. Manfaat Praktis 
a. Manfaat Bagi Peneliti 
Peneliti ini sebagai bagian dari studi untuk melengkapi syarat 
guna memperoleh gelar sarjana di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, 
Program Studi Perbankan Syariah. Penelitian ini merupakan media 
untuk merubah wawasan dan khasanah keilmuan bagi peneliti tentang 
bagimana menulis karya ilmiah yang baik, guna sebagai bekal 
mengadakan penelitian dan penulisan karya ilmiah selanjutnya serta 
memberikan wawasan yang integral terhadap disiplin ilmu yang 
berhubungan dengan masalah pendidikan. Menambah wawasan untuk 
penulis mengenai strategi pemasaran produk tabungan mudharabah 
(tabah) dalam meningkatkan jumlah nasabah pada lembaga KSPP 
Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso.  
 Hasil penelitian ini juga akan berguna dalam memberikan 
jawaban terhadapa masalah yang akan diteliti dan menambah 
persyaratan dalam menempuh ujian akhir Program Studi Sarjana 
Perbankan Syariah  IAIN Jember. 
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b. Manfaat Bagi Perusahaan 
Manfaat bagi KSPP Syariah BMT NU JATIM cabang wringin 
bondowoso adalah sebagai bahan evaluasi kritis  atau perbandingan 
atas langkah-langkah yang telah dan sedang diambil oleh perusahaan 
dalam mencapai tujuan dan sekaligus sebagai dasar strategi pemasaran 
produk tabungan mudharabah (tabah) khususnya dalam meningkatkan 
jumlah nasabah yang akan digunakan dimasa yang akan datang. 
c. Manfaat Bagi Nasabah 
Bagi nasabah, diharapkan hasil penulisan ini terbaca secara 
luas oleh warga negara Indonesia, agar mereka yang mayoritas 
beragama islam bergerak untuk berpartisipasi dalam pengembangan 
produk tabungan mudharabah (tabah)  pada BMT NU dalam 
pengembangan strategi pemasaran. Sehingga produk yang 
dikembangkan mencapai respon positif. 
d. Manfaat Bagi IAIN Jember 
Dengan adanya penelitian ini, diharapkan lembaga IAIN 
Jember dapat mempelajari dan menjadikan penelitian ini sebagai 
referensi pembelajaran terkait kurikulum untuk mahasiswa IAIN, 
khususnya yang bersentuhan dengan strategi pemasaran produk 
tabungan mudharabah (tabah) yang seharusnya diaplikasikan 
berdasarkan referensi buku-buku ilmiah. Selain itu penelitian ini 
diharapkan menjadi bahan bacaan dan bahan referensi tambahan bagi 
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mahasiswa khusunya mahasiswa program studi perbankan syariah 
khususnya yang akan menyusun Tugas Akhir. 
e. Manfaat Bagi Pembaca  
Diharapkan hasil penulisan Tugas Akhir ini dapat digunakan 
sebagai bahan informan dan bacaan mengenai Strategi pemasaran 
produk tabungan mudharabah (tabah)  dalam lembaga keuangan baik 
bank maupun non-bank. 
E. Definisi Istilah 
Tujuan diperlukan sebuah definisi istilah dalam penelitian adalah 
supaya tidak  terjadi kesalah pahaman  terhadap makna istilah sebagaimana 
yang dimaksud oleh peneliti.
15
 Istilah-istilah yang perlu diperjelaskan dalam 
penelitian ini sesuai dengan judul peneliti yaitu: 
1. Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran merupakan upaya perusahaan dalam rangka 
mencapai tujuan tersebeut, karena potensi untuk menjual proposisi 
terhadap para jumlah orang yang mengetahui hal tersebut.
16
 
Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 
menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan 
panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapai 
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16
  Andi Gunawan Chakti, The Book Of Digital Marketing, (Celebes Media perkasa 2019), 3. 
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 Prof. DR. Sofyan Assauri, M.B.A., Manajemen Pemasaran Dasar, konsep, dan Strategi, 
(Jakarta: Rajawali Pers, 2009), 168. 
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2. Tabungan Mudharabah 
Tabungan mudharabah merupakan produk penghimpunan dana 
oleh bank syariah yang menggunakan akad mudharabah muthlaqah. Bank 
syariah bertingkah sebagai mudharib dan nasabah sebagai shahibul maal. 
Nasabah menyerahkan pengelolaan dana tabungan mudharabah secara 
mutlak kepada mudharib (bank syariah) tidak ada batasan bank dilihat dari 
jenis investasi, jangka waktu, maupun sector usaha dan tidak boleh 




Nasabah didefinisikan sebagai (1) pertalian, perhubungan (2) orang 
yang menjadi langganan sebuah bank karena uangnya diputarkan melaluI 




4. Baitul Maal Wa-Tamwil Nuansa Umat(BMT NU) 
Baitu Maal Wa-Tamwil Nuansa Umat  (BMT NU) adalah balai 
usaha mandiri terpadu yang isinya berintikan bayt al-mal wa at-tamwil  
dengan kegiatan mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi 
dalam meningkatkan kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil bawah 
dan kecil dengan mendorong kegiatan menabung dan menunjang 
pembiayaan kegiatan ekonominya. Selain itu, BMT juga dapat Menerima 
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19
 Soegeng Wahyoedi Saparso, Loyalitas Nasabah Bank Syariah, (CV Budi Utama 2019), 23. 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 13 




F. Sistematika Pembahasan 
Sistematikan pembahasan digunakan untuk memberikan gambaran 
secara global tentang isi penelitian ini dari tiap bab, sehingga akan 
mempermudah dalam melakukan tinjauan terhadap isinya. Format penulisan 




Disusun suatu sistematika yang sesuai dengan urutan-urutan yang ada 
dalam skripsi berikut: 
Bab I  :Pendahuluan, pada Bab ini di bahas mengenai latar belakang 
masalah, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 
definisi istilah dan juga tentang sistematika pembahasan. 
Bab II   : Kajian kepustakaan, Bab ini berisi tentang penelitian terdahulu dan 
kajian teori. pada penelitian terdahulu yang menjadi salah satu  
referensi peneliti, kemudian pada kajian teori di jelaskan tentang 
pembahasan teori. 
Bab III  : Metode Penelitian, yang terdiri dari pendekatan dan jenis 
penelitian, lokasi penelitian, subjek penelitian, sumber data, teknik 
pengumpulan  data, analisis data, keabsahan data dan tahap-tahap 
penelitianyang akan dilakukan. Fungsi dari bab ini adalah untuk acuan 
atau pedoman dalam penelitian. 
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Bab IV : Penyajian data dan analisis data, berisi tentang gambaran objek 
penelitian, penyajian data dan analisis serta pembahasan temuan yang 
diperoleh dilapangan. 
Bab V  :Penutup, yang berisi kesimpulan dan saran. Pada bab ini berfungsi  
untuk memperoleh gambaran dari hasil penelitian. Dan memberi 
gambaran tentang penelitian yang diteliti dan memberikan saran-saran 

















A. Penelitian Terdahulu 
Kajian pustaka adalah deskripsi ringkas tentang kajian atau penelitian 
yang sudah pernah dilakukan di seputar masalah yang akan diteliti sehingga 
terlihat jelas bahwa kajian yang akan dilakukan ini tidak merupakan 
pengulangan atau duplikasi dari kajian atau penelitian yang sudah ada. Penulis 
menelusuri kajian pustaka yang memiliki objek penelitian yang hampir sama 
dengan objek penelitian ini.  
Adapun penelitian yang hampir sama dengan penelitian ini menurut 
pengamatan peneliti adalah penelitian yang dilakukan oleh:  
1. Ririn Andriana Purwanto, 2020, Dalam skripsi yang berjudul Strategi 
Pemasaran dalam Menarik Minat Masyarakat Menggunakan Produk 
Pembiayaan Talangan Umrah di PT BPRS Magetan. Skripsi, Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam, Jurusan Perbankan Syariah.  
Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa strategi pemasaran 
diterapkan dengan bauran pemasaran 4P yaitu: produk, dengan 
mengeluarkan pembiayaan talangan umrah yang menampilkan mutu dari 
produk pembiayaan ini meliputi pemberian fasilitas dan kemudahan yang 
terdapat didalam karakteristik produk. Harga, penentuan harga 
berdasarkan risiko yang akan diterima oleh bank dan sesuai kesepakatan 




1,5% dari total pembiayaan, adanya biaya administrasi sebesar seratus ribu 
rupiah dan bisa di angsur mulai jangka waktu satu tahun sampai dengan 
tiga tahun. Tempat, pemasaran dalam pembiayaan mutabarok berada di 
tiga tempat yaitu di kantor pusat (Magetan) dan kantor kas (Kawedanan 
dan Barat). Kemudian dalam strategi tempat juga menerapkan layanan 
sistem jemput bola kepada nasabah. Promosi, melalui periklanan, 
penjualan pribadi, publisitas, dan promosi penjualan. Strategi pemasaran 
yang diterapkan kurang maksimal karena hanya menekankan pada 
sosialisasi dan penyebaran brosur. Sehingga menyebabkab minat 
masyarakat masih rendah terhadap pembiayaan ini. Hal tersebut 
disebabkan oleh rendahnya tingkat pengetahuan dan pemahaman 
masyarakat pada produk talangan ini.
22
 
Adapun persamaan dalam penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran terkait suatu produk yang dipasarkan. 
Perbedannya adalah pada  penelitian terdahulu lebih fokus pada strategi 
pemasaran produknya disini menggunakan strategi 4P dalam strategi 
pemasaran produk pembiayaan talangan umrah. Sedangkan dalam 
penelitian ini yaitu menggunakan Strategi pemasaran 7P 1C dan 
produknya yaitu tabungan mudharabah (tabah). 
2. Wanti Ningsih, 2020, dalam skripsi yang berjudul  Strategi Marketing 
Dalam Meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro (Studi Kasus Di Bank 
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BRI Syariah KCP Metro). Penelitian ini menggunakan teknik 
pengumpulan data wawancara dan dokumentasi.  
Hasil penelitian ini yaitu bahwa BRI Syariah KCP Metro telah 
melaksanakan Strategi marketing dalam meningkatkan pembiayaan usaha 
mikro dengan menggunakan bauran pemasaran yang meliputi place, 
product, price, promotion, People, Process, Physical evidence. Namun 
bauran pemasaran pada promotion terdapat promosi yang dianggap kurang 
efektif seperti promosi lewat komunitas, dan pengiklanan dengan memalui 
media elektronik seperti facebook, Twitter, website dan instagram. 
Kemudian pada promosi penjualan, meskipun BRI Syariah KCP Metro 
telah melakukan promosi penjualan dengan memberikan diskon margin, 
namun hal tersebut belum mampu meningkatkan pembiayaan usaha mikro. 
karena dari sekian promosi yang dilakukan BRI Syariah KCP Metro dalam 
meningkatkan pembiayaan usaha mikro hanya beberapa promosi yang di 




Adapun persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang Strategi pemasaran suatu produk dan sama-sama menggunakan 
bauran pemasaran 7P Yaitu place, product, price, promotion, People, 
Process, Physical evidence serta juga adanya pelayanan sistem jemput 
bola. Perbedaannya pada penelitian terdahulu lebih fokus pada Strategi 
Marketing Dalam Meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro. Sedangkan 
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pada penelitian yang sekarang fokus pada strategi pemasaran produk 
tabungan mudharabah dalam meningkatkan jumlah nasabah. 
3. Septia Nur Kholifah, 2020, Dalam skripsi yang berjudul Penerapan 
Strategi Pemasaran Terhadap Minat Nasabah Dalam Pembiayaan Murabah 
Di PT.BPRS Lampung Timur. Jenis penelitian ini adalah penelitian 
lapangan (field research) dengan menggunakan metode deskriptif 
kualitatif dan juga mengggunakan penelitian pustaka guna melengkapi 
data. Pengumpulan dan penelitian ini dilakukan dengan observasi, 
wawancara dan dokumentasi.  
Hasil penelitian menunjukkan hal positif dan sesuai terhadap 
praktek penerapan strategi pemasaran pada pembiayaan murabahah di 
BPRS Lampung Timur menggunakan bauran pemasaran (marketing mix) 
6P dari 7P, yaitu Product, Price, Place, Promotion, People, process. Pihak 
bank memasarkan pembiayaan murabahah melewati promosi (Promotion) 
dengan penyebaran brosur dengan melakukan door to door ke rumah 
nasabah atau instansi-instansi dan melakukan sosialisasi dilakukan setiap 
bulan. Dan yang mampu menarik perhatian atau minat nasabah adalah 
Price dan Promotion.24 
Adapun persamaan dala penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran dan menggunakan jenis penelitian field 
research. Perbedaanya adalah lebih fokus untuk menarik minat nasabah 
pada produk pembiayaan murabahah. Sedangkan dalam penelitian ini 
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yaitu untuk meningkat jumlah nasabah pada produk tabungan 
mudharabah. 
4. Nurfadillah, 2019, dalam skripsinya yang berjudul Strategi Pemasaran 
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan Qurban di PT. 
BPRS Berkah Dana Fadhlillah Menurut Tinjauan Ekonomi Islam. Teknik 
pengumpulan data yang penulis gunakan adalah observasi, wawancara, 
dan studi dokumentasi.  
Dari hasil penelitian bahwa strategi pemasaran dalam 
meningkatkan jumlah nasabah Produk Tabungan Qurban di PT. BPRS 
Berkah Dana Fadhlillah sebagai berikut menggunakan marketing mix 
yaitu produk, harga, tempat, promosi, dan menggunakan sistem targeting. 
Kendala yang dihadapi yaitu promosi yang kurang maksimal dan adanya 
masyarakat yang kurang mengenal BPRS sehingga menyebabkan 
masyarakat kurang tertarik untuk menabung. Dalam tinjauan ekonomi 
Islam terhadap strategi yang dilakukan oleh PT. BPRS Berkah Dana 
Fadhlillah secara keseluruhan telah sesuai syara‟.
25
 
Adapun persamaan dari penelitian ini  yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran produk tabungan dalam meningkatkan jumlah 
nasabahnya. Perbedaannya adalah pada bauran pemasarannya 
menggunakan 4P dan juga tentang tabungan qurban. Sedangkan dalam 
penelitian ini yaitu menggunakan 7P dan juga tentang tabungan 
mudharabah. 
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5. Siska Mona Sari, 2019, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam/ Perbankan 
Syarriah dalam skrisinya yang berJudul  Analisis Strategi Pemasaran 4P 
Terhadap Produk Tabungan Impian Di PT. BRI Syariah Cabang Banda 
Aceh. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan 
teknik pengumpulan data kepustakaan dan lapangan melalui wawancara 
dan dokumentasi.  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa PT. BRI Syariah Cabang 
Banda Aceh melakukan sosialisasi secara langsung dan tidak langsung 
dalam memperkenalkan produk tabungan Impian. Adapun sosialisasi 
secara langsung yaitu mempromosikan produk ini di sekolah-sekolah yang 
jadi sasaran untuk memberitahukan kepada siswa-siswi tentang sosialisasi 
menabung agar tertarik dan berminat dalam menggunakan produk ini. 




Adapun persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran produk tabungan. Perbedaannya adalah pada 
penelitian terdahulu lebih fokus Strategi Pemasaran 4P Terhadap Produk 
Tabungan Impian. Sedangkan pada penelitian yang sekarang fokus pada 
strategi pemasaran produk tabungan mudharabah dalam meningkatkan 
jumlah nasabah. 
  
                                                             
26
 Siska Mona Sari, Analisis Strategi Pemasaran 4P Terhadap Produk Tabungan Impian, (Skripsi: 
UIN Ar-Raniry), 13. 
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6. Ersa Intan Rahayu, 2019. “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah Tabungan Tasbih Haji pada Bank Sumsel Babel Syariah 
Cabang Pembantu UIN Raden Fatah Palembang”. Skripsi, Jurusan 
Ekonomi Syariah, Fakultas Agama Islam, Universitas Muhammadyah 
Palembang.  
Hasil penelitian yaitu Bank Sumsel Babel Syariah telah melakukan 
kegiatan promosi melalui segala saluran media khususnya untuk produk 
tabungan tasbih haji. Hal tersebut telah dibuktikan berdasarkan data-data 
yang telah disajikan dan termasuk seluruh aspek yang terdapat dalam 
strategi pasar bauran pemasaran (marketing mix). Dalam hal promosi baik 
itu dari segi iklan, promosi penjualan, pemasaran langsung, maupun 
penjualan pribadi, para responden sebagai nasabah lebih banyak terekspos 
dengan promosi produk tabungan tasbih haji, promosi melalui reputasi 
Bank Sumsel Babel Syariah yang memiliki jaringan luas, cabang dimana-
mana, dan mudah dijangkau.
27
 
Adapun Persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran produk tabungan untuk meningkatkan jumlah 
nasabahnya, dan juga menggunakan penelitian field research. 
Perbedaannya adalah pada produk yang dipasarkan disini tabungan tasbih 
haji dan juga pada tempatnya yang dilakukan oleh peneliti disini Haji pada 
Bank Sumsel Babel Syariah Cabang Pembantu UIN Raden Fatah 
Palembang. Sedangkan dalam penelitian ini tentang tabungan mudharabah 
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di Lembaga KSPP Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso. 
7. Rini Astuti ,2019, “Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah Tabungan Emas Pegadaian Syariah Solo Baru”. Skripsi 
ini disusun untuk menyelesaikan Studi Jenjang Strata 1 (S1) Jurusan 
Perbankan Syariah. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama 
Islam Negeri Surakarta.  
Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi pemasaran yang 
dilakukan Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru yaitu menggunakan 
strategi pemasaran dengan setrategi door to door dilakukan Pegadaian 
Syariah Cabang Solo Baru dengan cara mendatangi langsung nasabah atau 
calon nasabah. Karena dengan berhadapan langsung dengan nasabah, akan 
terjalin hubungan yang hidup dan akan langsung bisa berinteraksi dengan 
nasabah., strategi referral atau dari individu satu ke individu yang lain, dan 
strategi milenial, dimana dalam pemasaran ini dilakukan melalui akun 
media sosial, seperti facebook, Whatsapp, Instagram. Dari pihak 
Pegadaian Syariah Solo Baru juga melakukan sosialisasi institusi seperti 
sekolah atau kampus dan juga memberikan edukasi betapa pentingnya 
investasi sejak dini kepada masyarakat.
28
 
Adapun Persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti 
tentang strategi pemasaran produk tabungan untuk meningkatkan jumlah 
nasabahnya, dan juga menggunakan penelitian field research. 
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Perbedaannya adalah pada strategi yang dilakukan disini menggunakan 
startegi door to door, referral, dan milenial. Sedangkan dalam penelitian 
menggunakan 7P 1C. 
8. Mhd Azmi Syahputra, 2019, “Strategi Pemasaran Dalam Upaya 
Meningkatkan Jumlah Nasabah Pembiayaan di PT BPRS Gebu Prima 
Medan”. Adapun metode penelitian yang penulis gunakan dalam penulisan 
skripsi ini yaitu dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Pengumpulan 
data yang digunakan oleh penulis berupa wawancara dengan pihak BPRS 
Gebu Prima Medan serta dokumentasi yang berkaitan dalam penelitian ini 
dan analisis data yang digunakan adalah deskriptif kualitatif.  
Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa strategi pemasaran 
dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah produk pembiayaan di BPRS 
Gebu Prima Medan sebagai berikut: menggunakan bauran pemasaran atau 
marketing mix yang tediri dari 4P, yaitu Product, Price, Place dan 
Promotion. Kendala yang dihadapi BPRS Gebu Prima Medan yaitu 
promosi yang dilakukan kurang maksimal dan adanya masyarakat yang 
kurang mengenal BPRS sehingga menyebabkan masyarakat kurang 
tertarik melakukan pembiayaan di BPRS Gebu Prima Medan. Solusi yang 
dilakukan adalah solusi-solusi dari kendala yang dihadapi BPRS Gebu 
Prima Medan adalah memperbanyak atau memfokuskan ke pembiayaan 
kolektif ke sekolah-sekolah, Pemasaran melalui personal selling dari 
marketer atau karyawan BPRS, memperbarui produk pembiayaan yang 
sudah ada menjadi produk pembiayaan yang unggul dari produk 
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pembiayaan dibank/BPRS lainnya, promosi mengoptimalkan bantuan 
marketing menggunakan brosur/spanduk,meningkatkan pelayanan yaitu 
dengan proses yang cepat, administrasi yang mudah, dan menejemen yang 
lebih kreatif, memperkenalkan dan menjelaskan BPRS Gebu Prima Medan 
dengan melakukan kegiatan-kegiatan sosial ke masyarakat luas, 
mengadakan training dan seminar seputar permasalahan nasabah yang 
kerap terjadi antar BPRS lainnya.
29
 
Persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti tentang 
strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah. Perbedaan pada 
strategi yang digunakan disini menggunakan 4P, Sedangkan dalam 
penelitian 7P 1C. 
9. Rachmad Arif Darmawan, 2019, Skripsi yang berjudul “Strategi 
Pemasaran Produk Deposito Mudharabah untuk Meningkatkan Minat 
Nasabah di Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur”. Metode 
penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan pendekatan 
deskriptif. Penelitian yang dilakukan dilapangan secara langsung untuk 
menggali informasi yang berkaitan mengenai strategi pemasaran produk 
deposito mudharabah. Pengumpulan data penelitian ini dengan melakukan 
wawancara dengan informan Kepala Cabang, marketing funding dan 
nasabah Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur.  
Hasil penelitian yang diperoleh peneliti yaitu menganalisis strategi 
pemasaran yang diterapkan Bank Muamalat KC Surabaya – Mas Mansyur 
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dalam memasarkan produk deposito mudharabah dengan menggunakan 
teori bauran pemasaran/marketing. Pada bauran pemasaran terdapat 7 
komponen strategi yaitu strategi produk, harga, promosi, tempat/distribusi, 
orang, proses, dan bukti fisik. Strategi pemasaran yang diterapkan Bank 
Muamalat yaitu dengan memanfaatkan media online, brosur, mengikuti 
event, melakukan open table, melakukan kegiatan / sosialisasi Islami, 




Persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti tentang 
strategi pemasaran dalam meningkatkan nasabah dan juga sama-sama 
menggunakan strategi 7P. Perbedaannya adalah pada tempat yang 
dilakukan oleh peneliti disini di Bank Muamalat KC Surabaya – Mas 
Mansyur. Sedangkan dalam penelitian ini di Lembaga KSPP Syariah BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso. 
10. Maulida Zulfa Rahmannisa, 2018, judul “Strategi Pemasaran Dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Tabungan iB Tasyar Haji Baitullah 
Di BPRS Suriyah Cabang  Kudus. Adapun metode penelitian yang penulis 
gunakan dalam penulisan Tugas Akhir ini yaitu dengan menggunakan 
pendekatan kualitatif. Selain itu metode pengumpulan data yang 
digunakan oleh penulis berupa wawancara, observasi dengan pihak BPRS 
Suriyah Cabang Kudus serta dokumentasi yang berkaitan dalam penelitian 
ini dan analisis data yang digunakan adalah deskriptif kualitatif.  
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Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa strategi pemasaran 
dalam meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan iB tasya haji 
baitullah di BPRS Suriyah Cabang Kudus sebagai berikut menggunakan 
bauran pemasaran atau marketing mix yang terdiri dari 4P, yaitu produk, 
harga, tempat, promosi dan STP (segmentation, targeting, positioning). 
31
 
Persamaan dari penelitian ini yaitu sama-sama meneliti tentang 
strategi pemasaran dalam meningkatkan nasabah pada produk tabungan. 
Perbedaanya adalah disini produk tabungan iB Tasyar Haji Baitullah, dan 
menggunakan strategi 4P. Sedangakan dalam penelitian tentang tabungan 
mudharabah dan menggunakan strategi 7P. 
Tabel 1.3 
Penelitian Terdahulu 












di PT BPRS 
Magetan 
Adapun persamaan 
dalam penelitian ini 
yaitu sama-sama 
meneliti tentang strategi 





terdahulu lebih fokus 
pada strategi pemasaran 
produknya disini 
menggunakan strategi 




dalam penelitian ini 
yaitu menggunakan 
Strategi pemasaran 7P 










dalam penelitian ini 
yaitu sama-sama 
meneliti tentang Strategi 
Pada penelitian 
terdahulu lebih fokus 
pada Strategi Marketing 
Dalam Meningkatkan 
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nasabahnya, dan juga 
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field research.  
 
Perbedaannya adalah 
pada produk yang 
dipasarkan disini 
tabungan tasbih haji dan 
juga pada tempatnya 
yang dilakukan oleh 
peneliti disini Haji pada 
Bank Sumsel Babel 
Syariah Cabang 
Pembantu UIN Raden 
Fatah Palembang. 
Sedangkan dalam 
penelitian ini tentang 
tabungan mudharabah di 
Lembaga KSPP Syariah 
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nasabahnya, dan juga 
menggunakan penelitian 
field research.  
Perbedaannya adalah 
pada strategi yang 
dilakukan disini 
menggunakan startegi 
door to door, referral, 
dan milenial. Sedangkan 
dalam penelitian 
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pada tempat yang 
dilakukan oleh peneliti 
disini di Bank Muamalat 
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iB Tasyar Haji 
Baitullah Di 
BPRS Suriyah 
Cabang  Kudus 
Adapun persamaan dari 





pada produk tabungan.  
Perbedaanya adalah 
disini produk tabungan 
iB Tasyar Haji 
Baitullah, dan 
menggunakan strategi 







B. Kajian Teori 
1. Pengertian Strategi 
Strategi didefinisikan sebagai suatu proses penentuan rencana para 
pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, 




Selain definisi strategi yang bersifat umum, ada juga yang lebih 
khusus, seperti berikut, Strategi merupakan tindakan yang bersifat 
incremental (senantiasa meningkat) dan terus menerus, serta dilakukan 




Dengan demikian, strategi hampir selalu dimulai dari apa yang 
dapat terjadi dan bukan dimulai dari apa yang terjadi. Terjadinya 
kecepatan inovasi pasar yang baru dan perubahan pola konsumen 
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memerlukan kompetensi inti (core competencies). Perusahaan perlu 
mencari kompetensi inti dalam bisnis yang dilakukan. 
2. Pemasaran  
a. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian 
yang membantu dalam menciptakan nilai ekonomi.  
Pemasaran adalah fungsi organisasi dan serangkaian proses 
untuk menciptakan, mengkomunikaskan dan memberikan nilai kepada 
pelanggan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang 




Pemasaran bertujuan untuk menarik perhatian pembeli dalam 
komsumsi produk yang ditawarkan. Oleh karena itu, pemasaran 
memainkan peranan penting dalam pengembangan strategi. 
Pemasaran adalah memuaskan kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Sasaran dari bisnis adalah mengantarkan nilai pelanggan 
untuk menghasilkan keuntungan (laba/profit).
35
 
Jadi pemasaran adalah bagaimana memuaskan kebutuhan 
pelanggan. Jika pemasar memahami kebutuhan pelanggan dengan 
baik, mengembangkan produk yang mempunyai nilai superior dan 
menetapkan harga, mendistribusikan dan mempromosikan produknya 
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secara efektif, maka produk-produk tersebut akan terjual dengan 
mudah. 
Pemasaran adalah hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang 




Menurut Andi Gunawan Chakti merupakan sebuah aktivitas 
bisnis yang dalam prosesnya terkandung perencanaan, penetapan 
harga, mempromosikan, serta mendistribusikan produk/jasa yang 
berorientasi kepuasan pasar sasaran untuk mencapai organisasi.
37
 
Dari definisi diatas dapat disimpulkan bagi perusahaan, untuk 
dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dengan baik, 
maka perlu dilakukan langkah-langkah analisa, perencanaan, 
pengimplementasian, dan pengontrolan terhadap aktivitas marketing di 
perusahaan. Ini bertujuan bertujuan untuk memuaskan kebutuhan 
manusia dan mencapai tujuan organisasi. 
Menurut Tati Handayani & Muhammad anwar Fathoni 
menyatakan bahwa pemasaran selalu berusaha mengetahui apa yang 
konsumen inginkan (dan butuhkan), kemudian membuat produk dan 
memersuasi sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen produk 
tersebut, untuk membuat konsumen tertarik dan membeli produk.
38
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Inti dari pemasaran (marketing) adalah mengidentifikasi dan 
memenuhi kebutuhan manusia dan sosial.
39
 Salah satu definisi yang 




Sofyan Assauri, yang menyatakan pemasaran adalah hasil 
prestasi kerja kegiatan usaha yang berkaitan denga mengalirnya barang 
dan jasa dari produsen sampai ke konsumen.
41
 
Dari uraian diatas, terlihat bahwa pemasaran adalam arti sempit 
oleh para pengusaha sering diartikan sebagai pendistribusian termasuk 
kegiatan yang dibutuhkan untuk menempatkan produk yang berwujud 
pada tangan konsumen rumah tangga dan pemakaian industry. 
Pengertian ini tidak mencakup kegiatan mengubah bentuk barang. 
Akan tetapi, pengertian tentang pemasaran sebenarnya lebih luas dari 
kegiatan tersebut. Dari pandangan lain, pemasaran diartikan sebagai 
kegiatan penciptaan, dan penyerahan tingkat kesejahteraan hidup 
kepada anggota masyarakat. Konsep yang terlalu luas mengenai 
pengertian pemasaran ini menimbulkan adanya kekaburan terutama 
dalam mempelajarinya. Oleh karena itu, timbullah berbagai usaha yang 
menggunakan beberapa pendekatan dalam rangka mempelajari dan 
mendalaminya. 
                                                             
39
 Anang Firmansyah, Pemasaran Dasar dan Konsep, 2. 
40
 Philip Kotler Kevin lane keller, Manajemen Pemasaran, (PT. Gelora Aksara Pratama 2018), 1. 
41




Pemasaran merupakan proses dimana struktur permintaan 
terhadap produk dan jasa diantisipasi atau diperluas dan dipuaskan 
melalui konsepsi, promosi, distribusi, dan pertukaran barang.
42
 
Terlepas dari pemaparan panjang tentang definisi pemasaran 
ini, satu pelajaran penting yang bisa kita petik yakni bahwa untuk 
membuat sebuah definisi yang baik dan berterima umum tidaklah 
mudah. 
b. Pengertian Pemasaran Islami 
Menurut Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, pemasaran 
islami adalah sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses 
penciptaan, penawaran dan perusahaan values dari satu inisiator 
kepada Stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 
dengan akad serta prinsip-prinsip Al-Qur’an dan Hadis Menurut  
Kartanajaya sebagaimana dikutip Bukhari Alam dan Donni Juni 
Priansa, bahwa secara umum pemasaran islami adalah Strategi bisnis, 
yang harus memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, 
meliputi seluruh proses, menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai, 
dari seorang produsen, atau sau perusahaan, atau perorangan, yang 
sesuai dengan ajaran islam.
43
 
Pemasaran syariah atau marketing syariah adalah sebuah 
disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, 
penawaran, dan perubahan value dari suatu inisiator kepada 
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stakeholders, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad 
dan prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam.
44
 
 Artinya bahwa dalam marketing syariah, seluruh proses baik 
proses penciptaan, proses penawaran, maupun proses perubahan nilai 
(value) tidak boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan akad dan 
prinsip-prinsip muamalah yang islami. Sepanjang hal tersebut dapat 
dijamin, dan penyimpangan prinsip-prinip muamalah islami tidak 
terjadi dalam suatu interaksi atau dalam proses suatu bisnis, maka 
bentuk transaksi apa pun dalam pemasaran dapat dibolehkan. 
c. Pentingnya Pemasaran Islami 
Dalam islam, pemasaran harus dilandasi semangat beribadah 
kepada ALLAH Swt. Dan harus dilakukan seoptimal mungkin demi 
kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan maupun 
peribadah. Pemasaran adalah islam fungsi sebagai penghubung 
silaturahmi antara produsen dankonsumen, sebagaimana hadis berikut: 
Dari Anas Bin Malik, Rasulullah Saw. Bersabda:”barang siapa 
yang ingin dilapangkan rezekinya atau dipanjangkan umurnya maka 
bersilaturahmilah.” (HR. Muslim, Abu Daud, dan Ahmad).
45
 
Berdasarkan hadis tersebut dapat dipahami bahwa seorang 
muslim harus menjadi silaturahmi dan mencari rezeki yang halal 
ALLah Swt. Akan membagi rezeki bagi orang yang selalu 
menyambung silaturahmi antar sesama. Dalam transaksi jual beli islam 
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bertemu langsung karena akan timbul persaudaraan antara penjual dan 
pembeli dalam keterkaitan tersebut, kedua belah pihak akan senantiasa 
saling membantu dan bekerjasama untuk saling meringankan baik 
secara sukarela maupun dengan imbalan dalam kaitannya distribusi, 
silaturahmi dapat dimaknai dengan menyebarkan infomasi, 
komunikasi, dan membangun jaringan. Seorang produsen harus 
memasarkan produknya agar dikenal oleh khalayak ramai sehingga 
semakin banyak yang akan mengenal dan membeli produknya. Hal 
tersebut membuktikan bahwa silaturahmi adalah salah satu strategi 
pemasaran yang tepat dan islami. 
d. Tujuan Pemasaran Syariah 
Secara umum tujuan pemasaran syariah adalah:  
1) Memudahkan konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan 
secara berulang-ulang. 
2) Memaksimalkan kepuasan konsumen melalui berbagai pelayanan 
yang diinginkan. 
3) Memaksimumkan pilihan (diversifikasi produk) dalam arti 
perusahaan menyediakan berbagai jenis produk sehingga 
konsumen memiliki beragam pilihan.  





                                                             
46
 Jurnal Ekonomi Islam, Mengenal Marketing dan Marketing Syariah, (Volume 6 2015), 17. 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 36 
e. Konsep Bauran Pemasaran 
Bauran pemasaran merupakan komponen-komponen 




Konsep ini nantinya disesuaikan dengan kondisi perusahaan 
jasa yang akan melaksanakannya, namun secara umum, konsep 7P ini 
(product, price, place, promotion, people, process, dan physical 
evidence) digunakan untuk mengambil keputusan dalam pembuatan 
strategi komunikasi pemasaran. 
Konsep bauran pemasaran pertama kali dipopulerkan oleh Mc. 
Carhty yang merumuskannya menjadi 4P yaitu Product, Price, Place, 
Promotion. Dalam perkembangannya, karena dianggap terlalu sempit 
untuk pemasaran jasa maka bauran pemasaran ditambah dengan empat 
unsur lainnya, yaitu People, Process dan Physical Evidence, Customer 
Service. 
1) Product  
Product merupakan bentuk penawaran organisasi jasa yang 
ditunjukkan untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemuasan 
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Dalam konteks ini produk 
bisa dalam bentuk apa saja (baik yang berwujud maupun yang 
tidak berwujud) yang dapat ditawarkan kepada pelanggan potensial 
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan tertentu. Produk 
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merupakan segala sesuatu yang dihasilkan perusahaan untuk 
ditawarkan ke pasar sasaran untuk dimiliki, dikonsumsi serta untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Karena produk 
merupakan elemen utama dalam kegiatan pemasaran karena 
produk mewakili penawaran yang diberikan pemasar kepada 
konsumen dan produk adalah semua yang akan diterima oleh 
konsumen. 
2) Price  
Harga (price) merupakan sejumlah uang yang bersedia 
dikeluarkan konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa yang 
diinginkannya. Faktor harga merupakan penentu kritis yang 
membedakan jasa yang ditawarkan perusahaan satu dengan 
perusahaan lain. Harga adalah faktor kunci yang dapat membentuk 
keyakinan konsumen. 
Tujuan strategi penetapan harga atas barang ataupun jasa 
yang dihasilkan produsen antara lain:  
1. Mendapatkan laba maksimal.  
2. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetkan. 
3. Mengurangi persaingan antar perusahan jasa sejenis.  
4. Mempertahankan atau memperbaiki market share.  
3)  Place 
 ialah berkenaan dengan lokasi tersedianya produk, di mana 
konsumen dari pasar sasaran bisa membelinya sehingga ketika 
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konsumen bermaksud untuk membeli maka ia akan mudah 
menemukan produk yang diinginkannya tersebut. Keputusan 
mengenai pemilihan lokasi yang akan digunakan melibatkan 
pertimbangan bagaimana penyerahan jasa kepada pelanggan dan 
dimana itu berlangsung. 
4) Promotion  
Bauran promosi tradisional terdiri dari berbagai metode 
untuk mengkomunikasikan manfaat jasa kepada pelanggan 
potensial dan aktual. Metode tersebut diantaranya adalah 
periklanan, promosi penjualan, direct selling dan personal selling.  
Promosi merupakan cara suatu perusahaan untuk 
menyampaikan informasi ke pasar sasarannya dalam rangka 
memperkenalkan, menginformasikan, memberikan pengetahuan 
atas produk atau jasa yang dihasilkan perusahaan agar konsumen 
mau melakukan pembelian. Promosi yang baik adalah promosi 
yang sesuai atas kualitas produk atau jasa yang ditawarkan. 
Promosi diperlukan untuk memperkenalkan produk kepada 
konsumen karena sebaik apapun manfaat dari jasa yang ditawarkan 
perusahaan jika konsumen tidak mengenal produk tersebut, 
konsumen tentu tidak akan melakukan pembelian.  
Ada lima variabel yang terdapat dalam bauran promosi 
yaitu personal selling, mass selling, promosi penjualan (sales 
promotion), hubungan masyarakat.  
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1) Personal Selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) 
antara penjual dan calon pelanggan untu memperkenalkan dan 
membentuk pemahaman konsumen terhadap produk sehingga 
mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.  
2) Mass Selling merupakan pendekatan yang menggunakan media 
komunikasi dalam bentuk periklanan dan publisitas untuk 
menyampaikan informasi kepada khalayak ramai dalam satu 
waktu.  
3) Promosi penjualan (Sales Promotion) adalah bentuk persuasi 
langsung melalui penggunaan berbagai insetif yang dapat 
diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan 
meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan.  
4) Direct marketing adalah sistem pemasaran yang ditujukan 
langsung kepada konsumen dengan memanfaatkan satu atau 
beberapa media iklan. 
5) Word of Mouth merupakan salah satu ciri khusus dari promosi 
dalam bisnis jasa. Konsumen akan bercerita kepada pelanggan 
lain mengenai hasil dari penggalaman dari interaksinya pada 
jasa. Positif atau negatifnya komunikasi Word of Mouth akan 
berpengaruh pada luasnya pengguna jasa. 
5) People  
Bagi sebagian besar jasa, orang merupakan unsur vital 
dalam bauran pemasaran. Oleh karena itu perusahaan harus 
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meningkatkan kualitas setiap karyawan melalui metode-metode 
rekrutmen, pelatihan, serta penilaian kinerja karyawan untuk 
memastikan keberhasilan penyampaian jasa kepada para 
konsumen.  
6)  Physical Evidence  
Physical Evidence atau bukti fisik merupakan suatu hal 
yang nyata yang turut mempengaruhi konsumen untuk membeli 
dan menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan. Bukti fisik ini 
sangat mempengaruhi image suatu jasa wisata, dimana dari bukti 
fisik, konsumen akan mengidentifikasi dan membandingkan 
dengan jasa lain.  
7)  Process  
Process, merupakan faktor penting bagi konsumen 
highcontack-services, yang sering juga berperan sebagai co-
producer jasa bersangkutan. Pelanggan restoran misalnya, sangat 
terpengaruh dengan cara staff melayani mereka dan lamanya 
menunggu selama proses produksi.  
8) Customer Service  
Merupakan layanan atau keperdulian yang terima 
konsumen selama dan setelah pembelian. Tugas customer service 
meliputi meliputi penerimaan order/pesanan barang, menjawab 
pertanyaanpertanyaan atau memberikan informasi, dan penanganan 
keluhankeluhan yang berhubungan dengan produk yang 
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ditawarkan oleh perusahaan. Dimana bentuk interaksi ini bisa 




Jadi dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran adalah 
perpaduan dari unsur produk, promosi, dan penentuan harga yang 
bersifat unik, kemudahan atas akses dan ambience jasa, orang yang 
memiliki pengetahuan (pemahaman) atas jasa yang ditawarkan 
yang mampu melayani pelanggan serta dirancang untuk digunakan 
perusahaan demi mencapai tujuan pemasaran menghasilkan 
pertukaran yang saling menguntungkan dengan pasar yang dituju.  
3. Strategi Pemasaran 
a. Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran adalah  logika pemasaran, dan berdasarkan 
itu, unit bisnis diharapkan untuk mencapai sasaran-sasaran 
pemasarannya. Strategi pemasaran terdiri dari pengambilan kebutuhan 
tentang biaya pemasaran dari perusahaan, dan alokasi pemasaran.
49
 
Strategi pemasaran merupakan upaya perusahaan dalam rangka 
mencapai tujuan tersebut, karena potensi untuk menjual proposisi 
terhadap para jumlah orang yang mengetahui hal tersebut.
50
 
Strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang 
direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan 
mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambugan melalui 
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pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk 
melayani pasar sasaran tertentu.
51
 
Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 
menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang 
memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk 
dapat tercapai tujuan pemasaran suatu perusahaan.
52
 
Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkai tujuan 
dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-
usaha pemasaran merupakan dari waktu ke waktu, pada masing-
masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai 
tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 
persaingan yang selalu berubah. Oleh karena itu, penentuan strategi 
pemasaran harus didasarkan atas analisis lingkungan dan internal 
perusahaan  melalui analisasi keunggulan dan kelemahan perusahaan, 
serta analisasi kesempatan dan ancaman yang dihadapi perusahaan dari 
lingkungannya. 
b. Konsep Dasar Strategi Pemasaran 
Tujuan pokok strategi segmentasi pasar, targeting, dan 
positioning adalah memposisikan suatu merek dalam benak konsumen 
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1) Segmentasi Pasar 
Segmentasi pasar adalah sub kelompok orang-orang atau 
organisasi yang memiliki satu atau lebih karakteristik yang sama 
menyebabkan mereka meliki produk yang serupa.
54
 
Jadi dapat disimpulkan bahwa segmentasi pasar adalah 
membagi pasar menjadi kelompok pembeli yang dibedakan 
menurut kebutuhan, karakteristik, atau tingkah laku yang mungkin 
membutuhkan produk yang. Segmentasi pasar adalah kegiatan 
membagi suatu pasar menjadi kelompok-kelompok pembeli yang 
berbeda yang memiliki kebutuhan, karakteristik, atau perilaku yang 
berbeda yang mungkin membutuhkan produk atau bauran 
pemasaran yang berbeda. Segmentasi pasar juga dapat diartikan 
sebagai proses pengidentifikasian dan menganalisis para pembeli 
di pasar produk, menganalisis perbedaan antara pembeli di pasar. 
Pasar terdiri dari para pembeli. Setiap pembeli berbeda dalam satu 
atau banyak hal, dapat berupa keinginan. Sumber daya, lokasi, 
perilaku maupun praktik-praktik membelinya. Variabel tersebut 
dapat digunakan untuk memisahkan pasar atau segmentasi pasar. 
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2) Market Targeting 
Pengertian pasar sasaran adalah: “Proses mengevaluasi dan 
memilih satu atau beberapa segmen pasar yang dinilai paling 
menarik untuk dilayani dengan program pemasaran spesifik 
perusahaan”.  
Jadi arti dari targeting atau pasar sasaran adalah: Sebuah 
pasar terdiri dari pelanggan potensial dengan kebutuhan atau 
keinginan tertentu yang mungkin mau dan mampu untuk ambil 
bagian dalam jual beli, guna memuaskan kebutuhan atau keinginan 
tersebut.  
Dari beberapa definisi di atas dapat disimpulkan 
bahwaTargeting atau pasar sasaran adalah kegiatan dimana 
perusahaan memilih segmen pasar untuk dimasuki dan kemudian 
perusahaan dapat menentukan lebih spesifik pasar yang akan 
dituju.  
3) Market Positioning 
Menurut Fauzan “Adalah cara produk, merek, atau 
organisasi perusahaan dipersepsikan secara relatif dibandingkan 
dengan produk, merek atau organisasi pesaing oleh pelanggan saat 
ini maupun calon pelanggan” Dengan kata lain positioning adalah 
suatu tindakan atau langkah-langkah yang dilakukan oleh 
perusahan dalam upaya penawaran nilai dimana dalam satu segmen 
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tertentu konsumen mengerti dan menghargai apa yang dilakkan 
suatu perusahan dibandingkan dengan pesaingnya.
55
 
Positioning adalah image atau citra yang berbentu dibenak 
seorang konsumen dari sebuah nama perusahaan atau produk.
56
 
Jadi positioning bukan menciptakan produk dengan 
menempatkan pada segmen tertentu, tateapi positioning 
menempatkan produk di benak konsumen pada segmen tertentu 
dengan cara komunikasi. Komunikasi yang dibangun oleh pemasar 
harus menciptakan hubungan yang positif. 
4. Produk Tabungan Mudharabah 
a. Pengertian Mudharabah 
Mudharabah berasal dari kata dharb, yang secara etimologis 
berarti bepergian atau berjalan.
57
 
Al-mudharabah adalah akad perjanjian antara dua pihak atau 
lebih untuk melakukan kerjasama usaha. Satu pihak akan 
menempatkan modal sebesar 100% yang disebut dengan shahibul 
maal, dan pihak lainnya sebagai pengelola usaha, disebut dengan 
mudharib. Bagi hasil dari usaha yang dikerjasamakan dihitung sesuai 
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Menurut Mazhab Syafi’i, definisi mudharabah yaitu pemilik 
modal menyerahkan sejumlah uang kepada pengusaha untuk 
dijalankan dalam suatu usaha dagang dengan keuntungan menjadi 
milik bersama antara keduanya.
59
 
1) Jenis-Jenis Mudharabah diantaranya yaitu: 
a) Mudharabah Muthlaqah  
Mudharabah muthlaqah merupakan akad perjanjian 
antara dua pihak yaitu shahibul maal dan mudharib, yang mana 
shahibul maal menyerahkan sepenuhnya atas dana yang di 
investasikan kepada mudharib untuk mengelola usahanya 
sesuai dengan prinsip syariah. Shahibul maal tidak memberikan 
batasan jenis usaha, waktu yang diperlukan, strategi 
pemasarannya, serta wilayah bisnis yang dilakukan. Shahibul 
maal memberikan kewenangan yang sangat besar kepada 
mudharib untuk menjalankan aktivitas usahanya, asalkan sesuia 
dengan prinsip syariah islam. 
b) Mudharabah Muqayyadah 
Mudharabah muqayyadah merupakan akad kerja sama 
usaha antar dua pihak yang mana pihak pertama sebagai 
pemilik dana (shahibul maal) dan pihak kedua sebagai 
pengelola dan (mudharib). Shahibul maal menginvestasikan 
dananya kepada mudharib, dan memberi batasan atas 





penggunaan dana yang di investasikannya. Batasannya antara 
lain tentang: tempat dan cara berinvestasi, jenis investasi, 
Objek investasi, dan jangka waktu.
60
 
b. Pengertian Tabungan Mudharabah 
Tabungan mudharabah merupakan produk penghimpunan dana 
oleh bank syariah yang menggunakan akad mudharabah muthlaqah. 
Bank syariah bertingkah sebagai mudharib dan nasabah sebagai 
shahibul maal. Nasabah menyerahkan pengelolaan dana tabungan 
mudharabah secara mutlak kepada mudharib (bank syariah) tidak ada 
batasan bank dilihat dari jenis investasi, jangka waktu, maupun sector 
usaha dan tidak boleh bertentangan dengan prinsip syariah islam.  
Bank syariah akan membayar bagi hasil kepada nasabah setiap 
akhir bulan, sebesar sesuai dengan nisbah yang telah diperjanjikan 
pada saat pembukaan rekening tabungan mudharabah. Bagi hasil yang 
akan diterima nasabah akan selalu berubah pada akhir bulan. 
Perubahan bagi hasil ini disebabkan karena adanya fluktuasi 
pendapatan bank syariah dan fluktuasi dana tabung nasabah. 
1) Bagi Hasil Tabungan Mudharabah 
Bagi hasil tabungan mudharabah sangat dipengaruhi oleh 
antara lain: 
a) Pendapatan bank syariah. 
b) Total investasi mudharabah muthlaqah. 
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c) Total investasi produk tabungan mudharabah. 
d) Rata-rata saldo tabungan mudharabah. 
e) Nisbah tabungan mudharabah yang ditetapkan sesuai dengan 
perjanjian. 
f) Metode perhitungan bagi hasil yang diberlakukan. 
g) Total pembiayaan bank syariah.61 
5. Nasabah 
Nasabah didefinisikan sebagai (1) pertalian, perhubungan (2) orang 
yang menjadi langganan sebuah bank karena uangnya diputarkan melalui 
bank itu (3) orang yang menjadi anggota (tanggungan) perusahaan 
asuransi.
62
 Nasabah adalah orang yang biasa berhubungan dengan bank.
63
 
Nasabah adalah (1) setiap orang yang datang ke bank untuk 
bertransaksi; (2) setiap orang yang menelepon ke bank yang mendapatkan 
informasi dan (3) setiap orang (teman sejawat) yang ada di kantor (satu 
bagian, bagian lain, atau cabang lain). Pepatah pemasaran mengatakan 
nasabah adalah raja, maka ia wajib dilayani dengan tulus dan ikhlas.
64
 
Apa pentingnya nasabah bagi bank syariah? Pentingnya nasabah 
bagi bank syari‟ah, karena : 
a. Bank ibarat ikan, nasabah ibarat air 
b. Nasabah yang membayar gaji kita  
c. Membuat kita kehilangan nasabah lain  
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d. Membantu kita mendapatkaan nasabah lain  
e. Menentukan citra bank Aset perusahaan yang sebenarnya  
f. Nasabah tidak tergantung pada kita, tapi kitalah yang tergantung 
kepadanya  
g. Nasabah bukan pengganggu, justru merekalah tujuan kita bekerja  
h. Kita bukan menolong nasabah, tetapi nasabahlah yang menolong kita 
dengan memberi peluang melayani mereka 
i. Kepuasan/kebahagiaan nasabah adalah kepuasan/ kebahagiaan kita  
j. Untuk mendapatkannya sulit. Menjadi tidak sulit jika kita lakukan 
kerja sesuai prosedur yang berlaku.
65
 
Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam pemasaran untuk 
meningkatkan jumlah nasabah yaitu: 
a. Kepuasan Pelanggan (Nasabah) 
Kepuasan pelanggan merupakan konsep sentral dalam wacana 
bisnis dan manajemen. 
Konsekuensi kepuasan/ketidakpuasan pelanggan sangat krusial 
bagi kalangan bisnis, pemerintah, dan juga konsumen. Bagi bisnis, 
kepuasan dipandang sebagai salah satu dimensi kinerja pasar. 
66
 
Peningkatan kepuasan pelanggan berpotensi mengarah pada 
pertumbuhan penjualan jangka panjang dan jangka pendek, serta 
pangsa pasar sebagai hasil pembelian ulang. Sementara itu, 
ketidakpuasan pelanggan memunculkan sejumlah risiko, seperti boikot 
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atau protes dari lembaga konsumen, complain pelanggan, intervensi 
pemerintah, reaksi pesaing, dan masuknya produk substitusi baru ke 
pasar. Ketidakpuasan pelanggan sesungguhnya bisa membantu 
perusahaan mengidentifikasi aspek-aspek yang menjadi kelemahan 
produk atau jasanya yang tidak mampu memenuhi standar konsumen 
dan pemerintah. 
Modifikasi bisa dilakukan untuk memperbaiki kinerja produk 
dan jasa. Sehingga masalah serupa tidak bakal terulang dimasa datang. 
Sementara kepuasan pelanggan bisa membantu perusahaan dalam 
memperkokoh posisi bersaing produknya melalui segmentasi.
67
 
b. Kualitas Layanan  
Secara sederhana, kualitas bisa diartikan sebagai produk yang 
bebas cacat. Dengan kata lain produk sesuai dengan standar (target, 
sasaran atau persyaratan yang bisa didefinisikan, observasi, dan 
diukur).  
Kualitas mencerminkan semua dimensi penawaran produk 
yang menghasilkan manfaat (benefit) bagi pelanggan.
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c. Loyalitas pelanggan 
Dalam dunia bisnis pelanggan merupakan salah satu aset yang 
paling berharga. Tanpa pelanggan, perusahaan akan sulit berkembang 
bahkan bertahan. Sehingga manajemen perusahaan atau bisnis 








memiliki tantangan yang sangat besar untuk menjaga loyalitas 
pelanggan.  
Loyalitas pelanggan menjadi tinggi jika kepuasan layanan 
perusahaan atau bisni besar terhadap pelanggan. Besarnya kepuasan 
yang didapat dari produk atau layanan dari Merek tertentu. Oleh sebab 
itu, kepuasan pelanggan merupakan suatu keharusan. Kepuasan 
pelanggan merupakan suatu tingkat dan ukuran dimana kebutuhan, 
keinginan dan harapan dari pelanggan dapat terpenuhi serta 
mengakibatkan terjadinya pembelian ulang atau kesetiaan berlanjut 
(loyalitas). 
Loyalitas pelanggan merupakan sebuah sikap atau perilaku 
yang menjadi motivasi perilaku untuk melakukan pembelian produk 
atau jasa dari suatu perusahaan yang menyertakan aspek perasaan 
didalamnya, khusunya yang membeli secara teratur dan berulangulang 
dengan konsistensi yang tinggi, namun tidak hanya membeli berulang-
ulang pada suatu produk barang dan jasa, tetapi juga mempunyai 
komitmen dan sikap yang positif terhadap perusahaan yang 
menawarkan produk atau jasa tersebut.
69
 
d. Pentingnya Membangun Kebutuhan dan Keinginan Nasabah 
Perkembangan sosial budaya, khususnya gaya hidup, 
berpengaruh terhadap perilaku nasabah. Terjadinya pergeseran nilai-
nilai budaya, seperti semakin pentingnya nilai waktu, kemudahan, dan 
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kecepatan menyebabkan nasabah memilih bank yang mampu 
memberikan pelayanan yang cepat dan paktis. Sehinnga bank syariah 
perlu mengetahui kebutuhan dan keinginan nasabah guna mencapai 
tujuan perusahaan yang baik.  
Yang mana kebutuhan adalah suatu keadaan dirasakannya 
ketidaan kepuasan dasar tertentu. Keinginan disini adalah kehendak 
yang kuat akan pemuas yang spesifik terhadap kebutuhan- kebutuhan 
yang lebih mendalam. Sedangkan permintaan adalah keinginan akan 




e. Membangun Hubungan Jangka panjang Dengan Nasabah 
Dalam situasi sekarang ini, hubungan jangka panjang dengan 
nasabah sangat penting. Nasabah akan royal kepada bank jika nasabah 
puas. Kepuasan nasabah akan terbentuk kalua kinerja bank sesuai yang 
diharapkan oleh nasabah. Kepuasan dapat diciptakan apabila bank 
memberikan pelayanan sebagaimana yang diinginkan nasabah. 
Bagaimana agar Bank dapat memuaskan nasabahnya? terdapat 
beberapa kajian yang berkontribusi penting dalam membangun 
hubungan jangka panjang dengan nasabah, antara lain: kedekatan 
hubungan dengan pegawai bank, kredibilitas pegawai. Hubungan 
jangka panjang dengan nasabah  juga dapat diwujudkan jika bank 
mampu membangun pemasaran interaktif. Pemasaran interaktif ini 
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6. Pengertian Baitul Maal Wa-Tamwil (BMT) 
Baitu Maal Wa-Tamwil (BMT) adalah balai usaha mandiri terpadu 
yang isinya berintikan bayt al-mal wa at-tamwil  dengan kegiatan 
mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi dalam meningkatkan 
kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil bawah dan kecil dengan 
mendorong kegiatan menabung dan menunjang pembiayaan kegiatan 
ekonominya. Selain itu, BMT juga dapat Menerima titipan zakat, infak, 
dan sedekah, serta menyalurkannya sesuai dengan peraturan dan 
amanahnya. BMT merupakan lembaga ekonomi dan lembaga keuangan 
syariah nonperbankan yang bersifat informal Karena lembaga ini didirikan 
















A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 
kualitatif yang bersifat deskriptif karena dalam penelitian ini nantinya akan 
menghasilkan data yang bersifat deskriptif atau berupa kata-kata yang tertulis. 
Penelitian dengan menggunakan penelitian kualitiatif yang pada prinsipnya 
ingin memberikan, menerangkan, mendiskripsikan secara kritis, atau 
menggambarkan suatu fenomena, suatu kejadian, atau suatu interaksi sosial 
dalam masyarakat untuk mencari dan menemukan makna (meaning) dalam 
konteks yang sesungguhnya (natural setting).
73
 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 
lapangan (field research). Field research juga dapat diartikan sebagai 
pendekatan kualitatif atau mengumpulkan data kualitatif, namun titik tekannya 
bahwa peneliti berangkat ke lapangan untuk mengadakan pengamatan tentang 
suatu fenomena dalam suatu keadaan yang alamiah. 
B. Lokasi Penelitian 
Lokasi penelitian adalah tempat yang diasumsikan terjadi masalah yang 
akan diteliti oleh peneliti. Peneliti melakukan penelitian dilingkungan 
Lembaga KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso 
dekat pasar wringin. Dimana alasan penelitian ini diantaranya adalah: 
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1. Tempat ini merupakan tempat strategis berada di area pasar dan penduduk 
yang rame serta dekat dengan jalan raya yang mayoritas dapat menjadi 
pusat ekonomi umat. Sehingga jika dekat dengan pasar lebih banyak ibu-
ibu arisan yang membutuhkan sebagain tempat penyimpanan dananya 
karena lembaga tersebut tidak jauh dari pasar. 
2. Terdapat banyak keunikan didalamnya yaitu dengan adanya bebas biaya 
bulanan, adanya sistem jemput bola, bonus dan hadiah tanpa diundi 
seperti: sepeda motor, mobile dan lain sebagainya. 
C. Subyek Penelitian  
Pada penelitian ini, peneliti melakukan observasi dan wawancara 
kepada orang-orang yang dipandang tahu tentang situasi dan kondisi hal 
tersebut. Penentuan sumber data pada orang yang diwawancarai dilakukan 
secara purposive, yaitu dipilih dengan pertimbangan dan tujuan tertentu.
74
 
Dalam penelitian ini informan yang terlibat dan mengetahui keadaan 
sosial yang dikaji adalah: 
1. John Lucky Abdullah, S.Pd Selaku Kepala Cabang KSPP. SYARIAH 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
2. Layli Nurdiana, S.S Selalu Staff Bagian Keuangan dan Administrasi 
Umum KSPP. SYARIAH BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
3. M. Khairul Wasil Selaku Bagian Tabungan KSPP. Syariah  BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
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4. Khairul Umam, S.E Selaku Bagian Marketing KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
5. Para Pihak Yang Dibutuhkan Dalam Penelitian ini. 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data merupakan langkah paling strategis dalam 
penelitian, karna tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. Tanpa 
mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan mendapatkan 
data yang strandar, data yang ditetapkan.
75
 Metode yang digunakan untuk 
mengumpulkan barbagai macam data yang diperlukan dalam penelitian ini 
adalah : 
1. Teknik Observasi 
Observasi adalah suatu usaha sadar untuk mengumpulkan data secara 
sistematis, dengan prosdur yang standar.
76
 Observasi adalah suatu usaha 
sadar untuk mengumpulkan data secara sistematis, dengan prosdur yang 
standar. Disini peneliti menggunakan observasi non partisipan, dimana 
peneliti tidak terlibat langsung dan hanya sebagai pengamatin independen. 
2. Teknik Wawancara 
Wawancara adalah proses percakapan dengan maksud untuk 
mengontruksi mengenai orang, kejadian, kegiatan, organisasi, motivasi 
perasaan, dan sebagainya yang dilakukan dua pihak yaitu pewawancara 
yang mengajukan pertanyaan dengan orang yang diwawancarai.
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 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Rineka Cipta, 
2010), 265.  
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Dalam wawancara ini peneliti akan memperoleh data berupa: 
1. Untuk Mengetahui Bagaimana Strategi Pemasaran Yang Dilakukan 
KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso 
Dalam Memasarkan Produk-Produknya. 
2. Untuk Mengetahui Apa Saja Faktor-faktor Yang Dapat Membantu 
Peningkatan Jumlah Nasabah Dari Strategi Pemasaran Yang Dilakukan 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso. 
3. Untuk Mengetahui Apa Saja Faktor Pendukung Dan penghambat 
Strategi Pemasaran Di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabahnya. 
3. Teknik Dokumentasi 
Dokumentasi adalah cacatan peristiwa yang akan berlalu. 




Adapun data yang akan diperoleh dari bahan dokumentasi adalah : 
a. Profil Lembaga KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin 
Bondowoso. 
b. Sejarah berdirinya KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang 
Wringin Bondowoso. 
c. Visi dan Misi KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin 
Bondowoso. 
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d. Struktur Organisasi KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang 
Wringin Bondowoso. 
e. Dokumentasi lain yang berhubungan dengan KSPP Syariah BMT NU 
Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso yang relevan diperoleh dari 
berbagai sumber yang dilakukan validitasnya dalam memperkuat 
analisis objek pembahasan. 
E. Analisis Data 
Analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis data deskriptif  
yaitu memberikan gambaran mengenai strategi pemasaran produk tabungan 
mudharabah dalam meningkatkan jumlah nasabah  dan apabila data tersebut 
sudah terkumpul keseluruhannya maka kemudian peneliti melakukan analisis 
data. 
Berikut uraian mengenai proses analisis data ialah sebagai berikut:
79
 
1. Reduksi Data 
Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok dan 
memfokuskan pada hal-hal yang penting, reduksi data dengan 
mengidentifikasi dan mengklarifikasikan data tentang bagaimana strategi 
yang digunakan. Dengan demikian data yang telah direduksi akan 
memberikan gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah penelitian 
untuk melakukan pengumpulan data selanjutnya. 
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2. Penyajian Data 
Penyajian data merupakan langkah merancang dengan 
berkesinambungan terhadap deret, kolom-kolom sebuah matrik untuk data 
kualitatif dan memutuskan jenis dan bentuk data yang harus dimasukkan 
dalam laporan selama memperoleh data lapangan. 
3. Kesimpulan 
Langkah ketiga setelah melakukan penyajian data adalah pengambilan 
kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan hasil penelitian harus 
menghasilkan jawaban dari fokus penelitian yang sudah ditentukan 
sebelumnya. Kesimpulan ini merupakan temuan baru yang sebelumnya 
belum pernah ada. Temuan dapat berupa deskriptif atau gambaran objek 
yang sebelumnya masih remang-remang sehingga setelah diteliti menjadi 
jelas.
80
 Kesimpulan ini digunakan untuk memperjelas dari rumusan 
masalah. 
F. Keabsahan Data 
Validitas data atau keabsahan data merupakan derajat ketepatan antara 
data yang terjadi pada obyek penelitian dengan daya yang dapat dilaporkan 
oleh penelti. Dengan demikian data yang valid adalah data “yang tidak 
berbeda” antar data yang dilaporkan oleh peneliti dengan data yang 
sesungguhnya terjadi pada obyek penelitian. Adapun untuk menguji validitas 
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data peneliti menggunakan triangulasi sumber. Triangulasi sumber adalah 
mengecek data yang telah diperoleh melalui beberapa sumber.
81
  
G. Tahap-Tahap Penelitian 
Pada bagian ini menguraikan rencana pelaksanaan penelitian yang akan 
dilakukan peneliti, mulai dari penelitian pendahuluan, pengembangan desain, 
penelitian sebenarnya, dan sampai pada penulisan laporan.
82
 Adapun tahapan-
tahapan tersebut sebagai berikut: 
1. Tahap pralapangan 
Pada tahap ini, kegiatan yang dilakukan peneliti adalah: 
a. nenentukan lokasi penelitian 
b. Menyusun rancangan peelitian  
c. Mengurus perizinan untuk melakukan penelitian  
d. Menyiapkan perlengkapan penelitian 
2. Tahap pekerjaan lapangan  
Tahap pelaksanaan lapangan dilakukan setelah persiapan penelitian 
dianggap telah matang. Tahap pelaksanaan lapangan dimulai dari peneliti 
mengumpulkan data-data yang diperlukan dengan menggunakan teknik 
observasi, wawancara, dokumentasi untuk mendapatkan informasi yang 
berkaitan dengan judul yang telah ditetapkan oleh peneliti. 
3. Tahap analisis data atau interpretasi data 
Pada tahap ini merupakan tahap penyelesaian atau tahap akhir dari 
sebuah penelitian. Dimana pada tahap ini, peneliti menyusu data yang 
telah dianalisis dan disimpulkan dalam bentuk karya ilmiah yang berlaku 
di Institus Agama Islam Negeri (IAIN) Jember. 
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PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS 
 
A. Gambaran Objek Penelitian 
1. Sejarah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
Masyarakat di daerah Wringin mayoritas berkerja sebagai petani. 
Di daerah Wringin lahan persawahan memang sangat banyak, itu cukup 
menggambarkan bahwa sebagian besar masyarakat Wringin adalah petani. 
Bukan menjadi rahasia lagi bahwa pekerjaan sebagai petani merupakan 
pekerjaan yang tidak tetap, dalam artian setiap hari belum tentu 
masyarakat bisa berkerja, baik itu petani yang mempunyai sawah sendiri 
maupun petani penggarap sawah. Masalah ini berdampak pada pendapatan 
masyarakat yang tidak menentu, sedangkan kebutuhan hidup setiap hari 
menuntut mereka untuk tetap mendapatkan pendapatan di luar itu, 
sehingga masyarakat membutuhkan lembaga keuangan yang bisa 
membantu meminjamkan mereka untuk menggarap sawah dengan jaminan 
dapat mengembalikan uang pinjaman saat panen pada waktu tertentu dan 
tidak menutup kemungkinan untuk menyimpan sisa dari pinjaman 
tersebut. 
Disisi lain terdapat masalah sosial yang terjadi pada masyarakat 
Wringin pada umumnya, yaitu mereka yang muslim masih melakukan 
sesuatu yang bertentangan dengan syariah karena terdesak oleh kebutuhan 




Dari latar belakang ini pengurus MWC NU Wringin diantaranya 
Sucipto (Ketua Tanfidiyah), KH. Saiful Rahman (Ketua Syuriah), berserta 
pengurus yang lain memandang sangat perlu mendirikan sebuah lembaga 
keuangan berbasis syariah di tengah-tengah masyarakat Wringin demi 
meningkatkan kualitas ummat melalui jalur ekonomi dan sosial. 
Beberapa upaya telah dilakukan oleh Lembaga Perekonomian 
MWC NU Cabang Wringin, diawali dengan seminar ekonomi (Desember 
2016), dan pelatihan kewirausahaan (Desember 2016), kemudian SDM 
yang sudah mengikuti agenda yang dilakukan oleh pengurus MWC NU 
direkomendasikan untuk mengikuti test karyawan pada bulan Januari 2017  
di kantor pusat KSPP Syariah BMT NU Sumenep. 
Dari beberapa usaha tersebut MWC NU Cabang Wringin 
kemudian menindaklanjuti (silaturahmi) rencana untuk mendirikan 
lembaga keuangan berbasis keuangan tersebut kepada lembaga pusat 
KSPP Syariah BMT NU Sumenep. Setelah itu, BMT NU pusat melakukan 
survey potensi. Akhirnya pada tanggal 08 Mei 2017 berdirilah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso.
83
 
2. Visi, Misi dan Tujuan KSPP. Syariah BMT NU Jawa Timur 




a. Visi KSPP. Syariah BMT NU Jawa Timur 
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Terwujudnya BMT NU yang jujur, amanah, dan profeional 
sehingga Anggun dalam layanan, unggul dalam kinerja menuju 
terbentuknya 100 kantor cabang pada tahun 2026 untuk kemandirian 
dan kesejahteraan anggota. 
b. Misi KSPP. Syariah BMT NU Jawa Timur 
1) Memberikan layanan prima, bina usaha dan solusi kepada anggota 
sebagai pilihan utama; 
2) Menerapkan dan mengembankan nilai-nilai syariah secara mumi 
dan konsekwen sehingga menjadi acuan tata kelola usaha yang 
professional dan amanah. 
3) Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan yang 
berkesinambungan menuju berdirinya 100 kantor cabang pada 
tahun 2026. 
4) Mengutamakan peghimpunan dana atas dasa ta’awun an 
penyaluran pembiayaan pada segmen umkm baik secara 
perseorangan maupun berbasis jamaah; 
5) Mewujudkan penghimpun dan penyaluran zakat, infaq,  shodaqah, 
dan wakaf. 
6) Menyiapkan dan mengembangkan sdi yang berkwalitas, profional 
dan memiliki integritas tinggi; 
7) Megembangkan budaya dan lingkungan kerja yang ramah dan 
sehat serta management yang sesuai prinip kehati-hatian; 
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8) Menciptakan kondisi terbaik bagi sdi sebagai tempat kebanggan 
dalam mengabdi tanpa batas dan melayani dengan ikhlas sebagai 
prwujudan ibadah. 
9) Meningkatkan kepedulian dan tanggung jawab kepada lingkungan 
dan jamaah. 
c. Tujuan KSPP. Syariah BMT NU Jawa Timur 
1) Pemerataan pertumbuhan pelayaan BMT secara luas dan efektif 
seingga akan terlayani kelompok usaha mikro.
 
 
2) Mengatasi kesenjangan kota dan desa, akibat jangkauan BMT yang 
luas, bisa meliputi desa dan kota, hal ini merupakan trobosan 
pembangunan. 
3) Mengatasi kesenjangan usaha besar dan usaha kecil, sektor yang 
mendapat akses dan kemudahan adalah usaha besar akibatnya 
terdapat jurang pemisah antara perkembangan usaha besar dan 
usaha kecil, dengan dukungan BMT dalam memberikan 




4) Mengurangi capital outflow dari desa-kota atau dari daerah-pusat. 
5) Meningkatkan kemandirian daerah dengan adanya faktor-faktor 
produksi.  
3. Legalitas Hukum BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
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KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur dilahirkan pada tanggal 01 
Juli 2004. Pada awal berdirinya kelahiran KSPP Syariah BMT NU Jawa 
Timur masih belum mempunyai legalitas hukum, hal ini dimaksudkan agar 
tidak semakin menambah daftar koperasi yang ada badan hukumnya 
namun usahanya tidak ada. Para pendiri dengan MWC NU Gapura 
Sumenep waktu itu menyepakati agar legalitas hukumnya diupayakan 
setelah melihat mengutnya kepercayaan masyarakat dan perkembangan 
yang signifikan serta prospek usaha yang mengembirakan. 
Akhiranya melalui Rapat Anggota Tahunan (RAT) TAHUN 
BUKU 2006, anggota memberikan amanat kepada pengurus agar 
legalitasnya diupayakan pada tahun 2007. Adapun legalitas hukum yang 
diperoleh pada tahun 2007 sebagai berikut: 
a. Akte notaris Nomor : 10 tanggal 4 Mei 2007 
b. Badan Hukum :188.4/11/BH/XVI.26/435.113/2007 
c. SIUP :503/6731/SIUP-K/435.114/2007 
d. TDP :132125200588 
e. NPWP :02.599.962.4-608.000 
Selanjutnya melalui Rapat Anggota Tahunan (RAT) tahun buku 
2013 anggota memberikan amanat kepada pengurus agar melakukan 
ekspansi usaha dengan membuka kantor cabang di luar Kabupaten 
Sumenep. Amanat tersebut oleh pengurus ditindak lanjuti dengan diawali 
perubahan Anggaran Dasar dan perubahan Alih Bina dari tingkat 
Kabupaten Sumenep menjadi Tingkat Provinsi Jawa Timur. 
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Sesuai dengan ketentuan dalam Anggaran Dasar KSPP Syariah 
BMT NU Jawa Timur Pasal 19 Perubahan Anggaran Dasar harus melalui 
Rapat Anggota Khusus. Rapat Anggota Khusus dimaksud telah 
dilaksanakan pada tanggal 21 Juni 2014. Akhirnya pada tahun 2014 telah 
diperoleh legalitas hukumnya sebagai berikut: 
1) Akte Notaris No 14 Tanggal 12 November 2014 
2) Surat Pengesahan Perubahab Anggaran Dasar No : 
P2T/9/09.02/01/XII/2014 
3) Surat Izin Usaha Simpan Pinjam Nomor : P2T/25/09/.06/01/XII/2014 
Selanjutnya pada tanggal 26 Mei 2015 KSPP Syariah BMT NU 
Jawa Timur telah mendapatkan sertifikat Nomor Induk Koperasi (NIK) 
yang dikeluarkan oleh Kementrian Koperasi dan UKM RI, dengan Nomor 
NIK :3529170020039 dan sudah diperbarui pada tanggal 12 Maret 2018. 
Dalam perkembangan peraturan perundang-undangan yang berlaku 
di Indonesia, Kementrian Koperasi dan UKM RI pada tanggal 23 
September 2015 telah mengeluarkan Peraturan Menteri Koperasi dan 
UKM RI Nomor : 16/Per/M.KUKM/IX/2015 tentang  Pelaksanaan 
Kegiatan Usaha Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah oleh Koperasi, 
serta Surat Edaran Deputi Kelembagaan Koperasi dan UKM Kementerian 
Koperasi dan UMK RI nomor : 592/SE/Dep.1/VII/2015 perihal penertiban 
izin usaha simpan pinjam bahwa menyikapi diberlakukannya UU. No. 1 
tahun 2013 tentang Lembaga Keuangan Mikro yang secara efektif berlaku 
mulai tanggal 8 Januari 2016, maka kegiatan usaha simpan pinjam syariah 
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yang selama ini menamakan KJKS (Koperasi Jasa Keuangan Syariah) agar 
merubah anggaran dasar menjadi KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam 
Pembiayaan Syariah). Sehubungan dengan hal tersebut berdasarkan Hasil 
Rapat Anggota Khusus yang dilaksanakan pada tanggal 31 Oktober 2015 
telah dilakukan perubahan dari KJKS BMT NU menjadi BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowosodan telah memperoleh akte dari notaris no : 
21 tanggal 18 Desember 2015 
Sedangkan surat izin Pembukaan Kantor Cabang yang diterbitkan 
oleh Pemerintah Provinsi Jawa Timur salah satunya Cabang Wringin 
Bondowoso Nomor : P2T/21/09.04/01/X/2017.
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4. Struktur Organisasi BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
Adanya struktur organisasi kantor cabang yang menggambarkan 
tugas dan tanggung jawab dari masing-masing pegawai serta dukungan 
perlengkapan kantor cabang yang dikelola dengan baik akan menghasilkan 
produktivitas usaha dan kinerja yang semakin meningkat. 
Kantor cabang BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
dikepalai oleh  John Lucky Abdullah, S.Pd Pinpinan Cabang bertanggung 
jawab pada Direksi dan Pengurus Pusat. Selanjutnya dalam kegiatan 
sehari-harinya di bantu oleh Bagian Keuangan dan Administrasi Umum, 
Teller, Bagian Tabungan dan Bagian Pembiayaan. Tidak lupa Kepala 
Cabang selalu berkordinasi dengan Pengawas Cabang, Dewan Syari’ah 
Cabang dan MWC. NU Wringin Bondowoso. 
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Melalui struktur organisasi yang baik, pengaturan pelaksanaan 
dapat diterapkan, sehingga efisien dan efektifitas kinerja pegawai dapat 


















Sumber : diolah dari dokumen BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
5. Job Description BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
a. Dewan Syari’ah Cabang87 
1) Bertanggung jawab kepada: Dewan syari’ah pusat. 
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2) Fungsi: Mengawasi jalannya kegiatan usaha KSPPS BMT NU 
Cabang agar tidak menyimpang dari kodrat syari’ah dan norma 
yang berkembang ditengah-tengah masyarakat. 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan penilaian terhadap kegiatan KSPPS BMT NU 
Cabang terutama yang menyangkut dengan aspek syari’ah. 
b) Mengawasi dan menjaga agar kegiatan usaha KSPPS BMT NU 
Cabang tidak menyimpang dari prinsip-prinsip syari’ah dan 
norma yang berkembang di masyarakat. 
c) Memberi saran kepada kepala cabang terkait dengan 
pengelolaan sistem syari’ah. 
d) Melakukan review secara berkala atas pemenuhan prinsip 
syari’ah terhadap mekanisme penghimpunan dana serta 
pelayanan jasa. 
e) Menelaah dan menganalisa produk kegiatan KSPPS BMT NU 
dari segi syari’ah 
f) Membuat laporan hasil pengawasan yang disampaikan kepada 
Dewan Syari’ah Pusat. 
g) Mengawasi dan memantau kegiatan operasional kegiatan 
KSPPS BMT NU untuk menjamin kepatuhan terhadap 
keputusan Dewan Syari’ah Pusat. 
h) Memberikan masukan dan opini pada seluruh pedoman kerja 




a) Memberikan penilaian terhadap kegiatan KSPPS BMT NU 
terutama yang menyangkut dengan aspek syari’ah. 
b) Memberikan tanggapan terhadap putusan hokum syar’i yang 
dikeluarkan dewan syari’ah pusat. 
c) Mengajukan putusan hokum syar’i terhadap produk KSPPS 
BMT NU untuk mendapatkan putusan hukum syar’i dari dewan 
syari’ah pusat. 
d) Mengawasi dan menjaga agar kegiatan usaha koperasi tidak 
menyimpang dari prinsip-prinsip syari’ah. 
e) Menelaah dan menganalisa produk koperasi dari segi syariah. 
b. Pengawas Cabang88 
1) Bertanggung jawab kepada: pengawas pusat. 
2) Fungsi: 
a) Mengawasi jalannya kegiatan usaha KSPPS BMT NU Cabang 
agar tidak menyimpang dari ketentuan yang telah ditetapkan 
dalam rapat anggota dan keputusan pusat. 
b) Mencegah pengelola agar tidak menempuh kebijakan atau 
menetapkan keputusan yang menyimpang dari peraturan dan 
perundang-undangan lain yang berlaku, rapat anggota, 
peraturan khusu yang dikeluarkan pengurus besar dan prinsip 
syariah. 
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c) Melaksanakan program kerja dan RAPB. Sesuai dengan 
AD/ART dan kesepakatan rapat anggota. 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan penilaian terhadap keputusan kegiatan KSPPS 
BMT NU Cabang. 
b) Memastikan terus terselenggaranya prinsip-prinsip kepatuhan. 
c) Melaksanakan pengawasan terhadap pelaksanaan tugas dan 
tanggung jawab pengelola cabang serta memberikan nasehat. 
d) Melaksanakan pengawasan atas risiko usaha KSPPS BMT NU 
Cabang dan upaya manajemen melakukan pengendalian 
internal. 
e) Melakukan audit terhadap pengelolaan KSPPS BMT NU 
Cabang. 
f) Meneliti catatan dan pembukaan yang ada pada koperasi. 
g) Melakukan penilaian kesehatan keuangan KSPPS BMT NU 
Cabang. 
h) Membuat laporan hasil pengawasan yang disampaikan kepada 
pengawas pusat. 
i) Memastikan terselenggarannya pelaksanaan tatakelola koperasi 
yang baik (Good corpore governance) dalam setiap kegiatan 
usaha KSPPS BMT NU. 
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j) Melakukan control secara keseluruhan dan memberikan arahan 
dalam upaya mengembangkan dan mengkatkan kualitas KSPPS 
BMT NU Cabang demi tercapainya target usaha. 
k) Secara berkala dan terrencana melakukan pengawasan, 
pengendalian, monitoring dan audit keuangan. 
l) Memantau dan menjaga kepatuhan koperasi terhadap seluruh 
perjanjian dan komitmen yang telah disepakati bersama. 
m) Memastikan bahwa seluruh kebijakan, ketentuan, sistem, dan 
prosedur serta kegiatan usaha yang dilakukan KSPPS BMT NU 
Cabang telah sesuai dengan ketentuan dan peraturan 
perundang-undangan yang berlaku, termasuk prinsip syaria’ah. 
n) Melakukan tidak pencegahan agar kebijakan atau keputusan 
yang diambil tidak menyimpang dari ketentuan dan peraturan 
perundang-undangan yang berlaku termasuk prinsip syaria’ah. 
o) Merumuskan stategi guna mendorong terciptanya budaya 
kepatuhan pengelola. 
p) Mengusulkan kebijakan kepatuhan atau prinsip-prinsip 
kepatuhan. 
q) Memberikan koreksi, saran, teguran dan peringatan kepada 
pengelola cabang. 
r) Merahasiakan hasil pengawasannya terhadap pihak ketiga. 
s) Menghadiri rapat pengawas atau rapat pengelola. 
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t) Memberikan masukan kepada kepala cabang sekurang-
kerangnya meliputi: penyusunan kebijakan, strategi dan 
pedoman penerapan manajemen risiko. Perbaikan dan atau 
penyempurnaan pelaksanaan manajemen risiko berdasarkan 
hasil evaluasi. 
4) Wewenang 
a) Bersama-sama dengan kepala cabang mengambil keputusan 
strategis untuk kemajuan usaha KSPPS BMT NU. 
b) Mengatur dan melakukan segala tindakan-tindakan dalam 
rangka menja dan melindungi kekayaan KSPPS BMT NU. 
c) Memberitahukan kepada pengawas pusat paling lama tujuh hari 
kerja sejak ditemmukan pelanggaran peraturan perundang-
undangan dibidang keuangan dan perkoperasian dan keadaan 
yang dapat membahayakan kelangsungan usaha KSPPS BMT 
NU. 
d) Tidak terlibat dalam pengambilan keputusan kegiatan 
operasional, kecualai dalam hal penyediaan dana kepada pihak 
terkait serta penyaluran dana kepada anggota dan SOP 
pembiayaan. 
e) Menyetujui atau menolak keputusan persetujuan pembiayaan 
diatas Rp. 30.000.000,-. 
f) Mengusulkan kepada pengurus pusat pengkatan, 
pemberhentian dan mutasu pengelola cabang. 
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c. Kepala Cabang89 
1) Bertanggung jawab kepada: direksi dan pengurus pusat. 
2) Membawahi: bagian keuangan dan administrasi umum, bagian 
pembiayaan dan bagian tabungan. 
3) Fungsi 
a) Menentukan arah kegiatan dan mengelola kantor cabang secara 
keseluruhan demi terwujudnya visi, misi dan tujuan KSPP. 
Syari’ah BMT NU. 
b) Memimpin jalannya kantor cabang BMT NU secara 
profesional dan amanah. 
c) Bertanggung jawab terhadap kinerja kantor cabang KSPP. 
Syari’ah BMT NU baik secara internal maupun ekternal. 
d) Menjaga kelangsungan dan pengembangan usaha kantor 
cabang KSPP. Syari’ah BMT NU yang telah ditetapkan oleh 
pengurus pusat. 
e) Mewakili KSPP. Syari’ah BMT NU cabang dalam melakukan 
tindakan keluar baik pertemuan, negosiasi, penandatanganan 
kerja sama undangan ataupun lainnya. 
f) Melaksanakan program kerja dan RAPB sesuai dengan 
AD/ART dan kesepakatan rapat anggota. 
                                                             
89
 Buku Materi Diklat Calon Pengelola KSPP. Syari’ah BMT NU Jawa Timur 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 75 
g) Menciptakan sistem pengendalian intern, manajemen risiko, 
menjamin terselenggaranya fungsi audit intern dalam setiap 
tingkatan manajemen. 
h) Menetapkan strategi dan kebijakan koperasi berdasarkan 
prinsip syari’ah dan kebijakan pendukung lainnya. 
i) Memastikan terselenggaranya pelaksanaan tata kelola koperasi 
yang baik (good corporate governance) dalam segala kegiatan 
usaha KSPP. Syari’ah BMT NU berdasarkan prinsip kehati-
hatian dan prinsip syariah. 
j) Mengupayakan terjaganya likuiditas dengan mengatur 




k) Menindak lanjuti temuan dan rekomendasi dari pengurus pusat 
maupun direksi. 
l) Membina hubungan dengan seluruh mitra kerja KSPP. Syari’ah 
BMT NU agar dapat terwujud hubungan yang saling 
menguntungkan bagi kedua belah pihak. 
m) Mengawasi dan memonitoring tugas-tugas pengelola. 
n) Memproses rekrutmen dan pemberhentian anggota. 
4) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memastikan terlaksananya pelayanann yang memuaskan 
kepada mitra atau anggota KSPP. Syari’ah BMT NU. 
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b) Memantau, merealisasikan dan mengusahakan limit BMPP dan 
limit kas. 
c) Mencari alternative sumber dana tambahan. 
d) Membantu tugas-tugas bagian. 
e) Melaksanakan pemeriksaan kas akhir pecan. 
f) Melakukan control atau chek keuangan. 
g) Mengendalikan aktifitas founding dan leanding di KSPP. 
Syari’ah BMT NU. 
h) Memberikan persetujuan atau penolakan terhadap pengajuan 
pembiayaan. 
i) Membuat persetujuan survei pembiayaan untuk dilanjutkan 
kepada bagian pembiayaan. 
j) Menandatangani perjanjian akad pembiayaan serta dokumen 
lainnya yang berhubungan dengan simpanan dan pembiayaan. 
k) Melakukan realisasi pembiayaan. 
l) Memimpin rapat-rapat untuk membahas capayan target dan 
kendala yang dihadapi. 
m) Mengadakan evaluasi secara berkala terhadap realisasi 
pencapayan target dan menetapkan langkah-langkah 
peningkatan kinerja yang harus dilakukan. 
n) Menyelenggarakan rapat dengan pengawas dan melaporkan 




o) Menyelesaikan kasus yang berkaitan dengan mitra dan anggota. 
p) Melakukan evaluasi dan terselesainya  seluruh permasalahan 
yang ada dalam operasional KSPP. Syari’ah BMT NU. 
q) Memimpin rapat kordinasi dan evaluasi bulanan. 
r) Melakukan pengelolaan KSPP. Syari’ah sesuai anggaran dasar, 
peraturan khusus dan prinsip-prinsip koperasi.
 
 
s) Melakukan kontrol secara keseluruhan dan memberi arahan 
untuk meningkatkan kualitas KSPP. Syari’ah BMT NU demi 
tercapainya target usaha. 
t) Mengupayakan terjaganya likuiditas dengan mengatur 
manajemen dana seoptimal mungkin hingga tidak terjadi dana 
rush maupun idle. 
u) Memberikan masukan terhadap pengelola mengenai strategi 
untuk mencapai target. 
v) Secara berkala dan terencana melakukan kunjungan pasar 
untuk melihat potensi yang bisa dikembangkan. 
w) Melakukan analisa laporan kondisi dan situasi pasar beserta 
analisa pesaing. 
x) Menjalin hubungan dan mitra khususnya dalam menangani 
komplen, pengukuran kepuasan dan sebagainya. 
y) Membuat surat keputusan sesuai kewenangannya. 
z) Menerima laporan keuangan dari bagian keuangan. 
aa) Memutuskan penerimaan dan pemberhentian anggota. 
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bb) Memelihara kerukunan antar pengelola. 
cc) Menjaga kondisi kerja yang aman, nyaman, harmonis dan 
kondusif. 
dd) Meningkatkan kualitas sumber daya insani. 
ee) Mengendalikan sumber daya secara efektif dan efisien.  
ff) Memantau potensi bawahan untuk dibina agar menjadi lebih 
baik. 
gg) Bertanggung jawab terhadap penelitian dan pengembangan 
yang berhubungan dengan kualitas keseluruhan kinerja KSPP. 
Syari’sh BMT NU. 
hh) Memperhatikan keluhan karyawan dalam hal kerja sama tim 
untuk mencapai target kerja. 
ii) Merencanakan pengembangan SDI. 
jj) Menyusun visi, misi dan nilai-nilai serta rencana strategis 
dalam bentuk rencana kerja dan rencana bisnis. 
kk) Menyusun serta menelaah manajemen risiko. 
ll) Membuat surat putusan eksekusi barang jaminan yang macet 
untuk diteruskan kepada pengurus pusat. 
mm) Melakukan kunjungan lapangan dalam rangka pembinaan 
dan mencegah risiko atas pembiayaan yang telah terrealisasi 
dengan mitra. 




oo) Mengajukan RK dan RAPB kantor cabang KSPP. Syari’ah 
BMT NU kepada pengurut pusat. 
pp) Menyediakan data dan informasi yang akurat, relevan dan tepat 
waktu kepada pengurus pusat atau direksi.
 
 
qq) Melakukan perencanaan strategi pemasaran yang terpadu dan 
efisien dengan memperhatikan sumber daya koperasi. 
rr) Melakukan tindakan pencegahan agar kebijakan yang diambil 
tidak menyimpang dari ketentuan dan peraturan perundang-
undangan yang berlaku termasuk prinsip-prinsip syari’ah. 
5) Wewenang 
a) Bertindak atas nama direksi dalam rangka menjalankan usaha. 
b) Mengambil keputusan trategis untuk kemajuan usaha atas 
persetujuan direksi. 
c) Mengatur dan mengelola segala tindakan dalam rangka 
menjaga dan melindungi kekayaan KSPP. Syari’ah BMT NU. 
d) Menyetujui atau menolak keputusan persetujuan pembiayaan. 
e) Menyetujui atau menolak pengajuan pengeluaran biaya dengan 
alasan yang dapat diterima. 
f) Menolak pengajuan biaya apabila dianggap merugikan. 
g) Menyetujui atau menolak pengajuan pembelian aktiva tetap. 
h) Menyetujui atau menolak penggunaan uang yang dianjurkan 
yang tidak melalui prosedur. 
i) Mengusulkan pengangkatan dan pemberhentian pengelola. 
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j) Memberikan teguran dan sangsi terhadap pengelola. 
k) Melakukan penilaian dan efaluasi terhadap prestasi karyawan.  
l) Mengadakan kerja sama dengan pihak lain untuk kepentingan 
lembaga dalam upaya mencapai target proyeksi dan tidak 
merugiakan lembaga atas persetujuan direksi. 
m) Menandatangani perjanjian kerja sama, perjanjian akad 
pembiayaan serta dokumen lain yang berhubungan dengan 
simpanan dan pembiayaan. 
n) Melakukan eksekusi barang jaminan atas persetujuan pengurus 
pusat.  
d. Bagian Keuangan dan Administrasi Umum90 
1) Bertanggung jawab kepada: kepala cabang. 
2) Membawahi: teller dan layanan. 
3) Fungsi: 
a) Bertanggung jawab dan mengarsip seluruh tanda bukti 
transaksi untuk kebenaran pencatatan transaksi sesuai dengan 
prinsip akuntansi pola syari’ah yang berlaku dilingkungan 
kantor cabang KSPP. Syari’ah BMT NU. 
b) Bertanggung jawab atas pengelolaan keuangan kantor cabang 
KSPPS BMT NU. 
c) Memberikan pelayanann yang baik kepada anggota dan mitra.  
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d) Bertanggung jawab atas administrasi yang berkaitan dengan 
aplikasi pembukaan rekening simpanan atau tabungan dan 
pembiayaan. 
e) Bertanggung jawab terhadap pemenuhan sarana dan logistic 
kantor cabang. 
4) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan pelayanann secara prima kepada setiap anggota 
dan mitra. 
b) Memastikan terlaksananya pelayanann yang memuaskan 
kepada mitra dan anggota. 
c) Memberikan penjelasan tentang produk BMT NU kepada 
anggota dan mitra. 
d) Bertindak selaku akunting cabang. 
e) Bertindak selaku layanan jika masih belum terbentuk. 
f) Membantu tugas-tugas layanan. 
g) Menilai dan mengevaluasi kinerja teller dan layanan. 
h) Memonitoring laporan dan fisik kas teller. 
i) Memonitoring kebenaran transaksi yang dilakukan teller. 
j) Menghitung dan memeriksa uang tunai setiap hari. 91 
k) Melakukan pemeriksaan kas akhir pecan dan laporan chas flow 
harian. 
l) Memberikan laporan situasi kas kepada kepala cabang. 
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m) Mengarsipkan laporan keuangan dan berkas-berkas yang 
berkaitan secara langsung dengan keuangan. 
n) Melakukan evaluasi, kontrol dan upaya-upaya penghematan 
apabila terjadi hal-hal di luar kebiasaan (pembengkakan biaya 
operasional). 
o) Membuat laporan arus kas untuk disampaikan kepada kepala 
cabang. 
p) Membuat laporan fixed asset. 
q) Membuat analisis laporan keuangan (neraca laba/rugi) dan 
laporan arus kas untuk disampaikan kepada kepala cabang. 
r) Memantau liquiditas kantor cabang KSPP.Syari’ah BMT NU. 
s) Memantau anggaran vs realisasi. 
t) Melakukan control terhadap kas, administrasi keuangan, 
administrasi aplikasi tabungan dan permohonan pembiayaan. 
u) Meminta pihak-pihak tertentu yang memegang tanggung jawab 
dana KSPP. Syari’ah BMT NU (uang muka biaya, pinjaman 
dan lainnya) untuk cepat terselesaikan. 
v) Melakukan perencanaan anggaran rumah tangga dan 
mengajukan kepada kepala cabang.
 
 
w) Melakukan pengawasan atas pembayaran kewajiban setiap 
akhir bulan. 
x) Bertanggung jawab atas seluruh kegiatan, kinerja dan prosedur 
yang telah ditetapkan. 
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y) Membuat laporan kegiatan kepada kepala cabang secara 
berkala sebagai pertanggung jawaban seluruh aktivitas bagian 
keuangan. 
z) Memeriksa dan menandatangani dokumen yang berkaitan 
dengan bagian keuangan. 
aa) Menjalankan tugas yang diminta oleh atasan sesuai dengan 
bidangnya. 
bb) Menyetujui pengeluaran kas untuk penarikan tabungan dalam 
batas kewenangan. 
cc) Melakukan rekonsiliasi keuangan antara pusat dengan cabang 
setiap akhir bulan. 
dd) Mempertanggung jawabkan masalah keuangan kepada kepala 
cabang. 
ee) Bertanggung jawab atas pemenuhan sarana dan logistic kantor 
cabang. 
ff) Memelihara seluruh sarana.  
gg) Bertanggung jawab terhadap layanan jasa seperti transfer, 
tagihan listrik, haji dan sebagainya. 
hh) Memproses pembuatan kertu tanda anggota dan kartu 
SIBIJAK. 
ii) Melakukan kontrol terhadap kehadiran karyawan. 
jj) Membuat rekapitulasi kehadiran karyawan. 
kk) Membuat daftar gaji untuk disetujui oleh kepala cabang. 
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ll) Mendokumentasikan seluruh arsip yang berkaitan dengan 
prestasi dan kondisi kerja karyawan kedalam masing-masing 
map file karyawan. 
mm) Memperhatiakan masukan serta keluhan anggota dan mitra 
atas pelayanann dan membahasnya pada rapat evaluasi untuk 
mendapatkan jalan keluar. 
nn) Menyediakan dan mengarsipkan administrasi yang berkaitan 
dengan kantor cabang. 
oo) Membantu kepala cabang. 
pp) Menyampaikan laporan pengembangan keuangan dan 
pencapaiyan target kepada pengurus pusat. 
qq) Bersama-sama dengan kepala cabang menyusun visi, misi, 
rencana kerja dan rencana bisnis serta mengkordinasikan 




a) Bertanggung jawab pengadaan sarana dan logistic kantor 
cabang. 
b) Menyimpan dan mengatministrasikan dokumen yang 
berhubungan dengan transaksi keuangan. 
c) Mengeluarkan laporan keuangan untuk keperluan intern. 
d) Melakukan analisis keuangan. 
e) Melakukan evaluasi bersama-sama dengan kepala cabang. 
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f) Mengatur dan melakukan segala tindakan dalam rangka 
melaksanakan, pelayanann, administrasi dan pengadaan 
logistik. 
g) Mengajukan biaya operasional dan kebutuhan lain yang 
dibutuhkan untuk mendukung pekerjaan dibidang administrasi 
umum kepada kepala cabang untuk dipertingbangkan. 
h) Mengatur dan melakukan segala tindakan dalam raka menjaga 
dan melindungi kekayaan KSPP. Syari’ah BMT NU. 
i) Mengajukan biaya operasional dan kebutuhan lain yang 
dibutuhkan untuk mendukung pekerjaan dibidang keuangan 
kepada kepala cabang untuk dipertimbangkan. 
j) Bersama-sama dengan kepala cabang: 
(1) Menyetujui atau menolak keputusan persetujuan 
pembiayaan. 
(2) Menyetujui atau menolak pengajuan pengeluaran biaya 
dengan alasan-alasan yang dapat diterima. 




(4) Menyetujui atau menolak penggunaan keuangan yang 
dianjurkan yang tidak melalui prosedur. 
(5) Menentukan penetapan limit, kas, teller dan kebijakan 




e. Bagian Pembiayaan92 
1) Bertanggung jawab kepada: kepala cabang. 
2) Membawahi: juru survey dan juru tagih. 
3) Fungsi: 
a) Bertanggung jawab atas manajemen dan prosedur pembiayaan. 
b) Mengusahakan tercapainya pemasaran produk pembiayaan 
dengan target yang sudah ditentukan. 
c) Mengusahakan terlaksananya survey kelayakan dan kepatuhan 
pembiayaaan sesuai dengan disposisi divisi pembiayaan. 
d) Bertanggung jawab atas penagihan tunggakan pembiayaan. 
4) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Bertindak selaku juru tagih dan juru survei jika juru tagih dan 
juru suevei belum dibentuk. 
b) Membantu tugas juru tagih dan juru survei. 
c) Menilai dan mengefaluasi kinerja juru tagih dan juru survei.  
d) Melakukan antar jemput pembiayaan dan angsuran pembiayaan 
pedagang kecil dan asongan jika belum terbentuk juru survei. 
e) Bertanggung jawab atas administrasi pembiayaan. 
f) Melakukan administrasi akad pembiayaan, pengikatan 
anggunan, teguran angsuran dan pelunasan pembiayaan serta 
kunjungan lapangan. 
g) Memastikan seluruh pengajuan pembiayaan telah diproses. 
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h) Bertanggung jawab terhadap terlaksananya proses pembiayaan 
dari pengajuan sampai realisasi. 
i) Melakukan survei tingkat kelayakan dan kepatutan calon 
debitur serta menilai anggunan pembiayaan setelah 
mendapatkan disposisi dari kepala cabang. 
j) Menginventarisir harga-harga barang terutama yang berkaitan 
dengan jaminan pembiayaan mitra. 
k) Memantau fluktuasi harga emas dan barang ranh lainnya untuk 
memantau nilai taksir rahn. 
l) Memonitoring realisasi, angsuran dan pelunasan pembiayaan. 
m) Memantau jadwal angsuran dan pelunasan pembiayaan. 
n) Memberikan surat pemberitahuan tunggakan pembiayaan untuk 
diteruskan kepada juru tagih. 
o) Memonitoring saldo pembiayaan masing-masing anggota.  
p) Memonitoring tingkat kolektabilitas pembiayaan untuk 
diteruskan kepada kepala cabang. 
q) Menyusun rencana penanganan pembiayaan bermasalah untuk 
diterukan kepada pengurus. 
r) Melakukan penagihan tunggakan pembiayaan. 
s) Melakukan komonikasi dengan anggota yang berkaitan dengan 
ketetapan jadwal angsuran dan pelunasan pembiayaan. 
t) Membuat annalisa prediksi penyaluran pembiayaan pada setiap 
awal bulan untuk disampaikan kepada kepala cabang. 
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u) Mencari trobosan dan merumuskan pola penyaluran dana. 
v) Menyusun strategi sosialisasi, promosi untuk meningkatkan 
kemajuan produk pembiayan kantor cabang KSPP. Syariah 
BMT NU. 
w) Menjalin hubungan dengan anggota dan mitra khususnya 
dalam hal penanganan komplen, pengukuran kepuasan anggota. 
x) Bertanggung jawab atas seluruh kegiatan, kinerja dan prosedur 
yang telah ditetapkan. 
y) Membuat laporan kegiatan kepada kepala cabang secara 
berkala sebagai pertanggung jawaban seluruh aktivitas begian 
pembiayaan. 
z) Memeriksa dan menandatangani dokumen yang berhubungan 
dengan pembiayaan. 
aa) Menjalantan tugas dari atasan sesuai kinerja.  
bb) Membuat dan mengevaluasi produk sesuai dengan kebutuh 
pasar. 
cc) Menginventarisasikan kendala penyaluran dana. 
dd) Menyampaikan laporan perkembangan pembiayaaan kepada 
pengurus pusat. 
ee) Bersama-sama dengan kepala cabang: 
(1) Menyusun visis, misi dan nilai-nilai serta rencana strategis 
dalam bentuk rencana kerja dan rencana bisnis. 
(2) Mengusahakan tercapainya target lending. 
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(3) Secara berkala dan terencana melakukan kunjungan pasar 
untuk melihat potensi-potensi yang perlu dikembangkan. 





a) Bertanggung jawab atas pelaksanaan, pengaturan, kecepatan 
dan kebenaran transaksi yang berkaitan dengan simpanan dan 
pembiayaan. 
b) Melakukan kunjungan lapangan dan penagihan tunggakan 
pembiayaan. 
c) Mengeluarkan laporan pembiayaan untuk keperluan intern. 
d) Mengatur dan melakukan segala tindakan dalam rangka 
menjaga dan melindungi kekayaan KSPP. Syariah BMT NU. 
e) Mengarahkan para pengelola dibawah kordinasinya. 
f) Memberikan persetujuan dan penolakan terhadap permohonan 
pembiayaan sesuai dengan kewenangannya. 
g) Bersama-sama kepala cabang menyetujui atau menolak 
keputusan persetujuan pembiayaan yang dikeluarkan kantor 
cabang. 
h) Mengajukan biaya operasional dan kebutuhan untuk 
mendukung pekerjaan dibidang pembiayaan kepada kepala 
cabang untuk dipertimbangkan. 
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f. Bagian Tabungan93 
1) Bertanggung jawab kepada: kepala cabang. 
2) Membawahi: juru tabungan. 
3) Fungsi: 
a) Bertanggung jawab atas manajemen dan prosedur tabungan. 
b) Mengusahakan tercapainya pemasaran produk-produk 
tabungan kantor cabang KSPP. Syari’ah BMT NU sesuai 
dengan target yang telah ditentukan. 
c) Memastikan terlaksananya tugas-tugas juru tabungan. 
d) Memberikan pelayanann terbaik kepada anggota. 
e) Bertanggung jawab atas peningkatan tabungan atau simpanan. 
4) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan pelayaan prima pada anggota 
b) Melakukan penghimpunan dana. 
c) Mencari trobosan sumber dana alternatif. 
d) Memonitoring saldo simpanan masing-masing anggota. 
e) Bertindak selaku juru tabungan bila belom terbentuk. 
f) Membantu tugas juru tabungan. 
g) Membuat analisa prediksi penarikan tabungan pada setiap awal 
bulan untuk disampaikan kepada kepala cabang. 
h) Membuat dan mengevaluasi produk sesuai dengan kebutuhan 
pasar. 
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i) Menginventarisasikan kendala perolehan dana tabungan. 
j) Menyusun trategi sosialisasi dan promosi untuk meningkatkan 
kemajuan produk tabungan KSPP. Syari’ah BMT NU. 
k) Memberikan penjelasan tentang produk BMT NU kepada 
anggota. 
l) Menilai dan mengevaluasi kinerja juru tabungan. 
m) Menjalin hubungan dengan anggota dan mitra khususnya 
dalam hal penanganan komplein, pengukuran kepuasan dan 
sebagainya. 
n) Melakukan proses simpanan sesuai SOP. 
o) Menyelenggarakan administrasi simpanan. 
p) Memonitoring pelayanann SOM dan SOP tabungan. 
q) Bertanggung jawab terhadap terlaksananya proses tabungan.  
r) Bertanggung jawab atas seluruh kegiatan, kinerja dan prosedur 
tabungan yang telah ditetapkan. 
s) Membuat laporan kegiatan kepada kepala cabang secara 
berkala sebgai pertanggung jawaban seluruh aktivitas bagian 
tabungan. 
t) Menyusun rencana penghimpunan dana. 
u) Bertanggung jawab terhadap administrasi tabungan. 




w) Memperhatiakan masukan serta keluhan anggota dan mitra atas 
pelayanann dan membahasnya pada rapat evaluasi untuk 
mendapatkan jalan keluar. 
x) Menyediakan dan mengarsip administrasi yang berkaitan 
dengan tabungan. 




z) Bersama-sama dengan kepala cabang: 
(1) Menyusun visis, misi dan nilai-nilai serta rencana strategis 
dalam bentuk rencana kerja dan rencana bisnis. 
(2) Mengusahakan tercapainya target founding. 
(3) Secara berkala dan terencana melakukan kunjungan pasar 
untuk melihat potensi-potensi yang perlu dikembangkan. 
(4) Melakukan analisa laporan kondisi dan situasi pasar beserta 
analisa pesaing. 
5) Wewenang 
a) Bertanggung jawab peningkatan founding, jumlah anggota dan 
penabung. 
b) Mengatur dan melakukan segala tindakan-tindakan dalam 
rangka peningkatan founding. 
c) Melakukan evaluasi bersama-sama dengan kepala cabang. 
d) Menyimpan dan mengadministrasikan dokumen yang 
berhubungan dengan tabungan atau simpanan anggota. 
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e) Mengajukan biaya operasional dengan kebutuhan lain yang 
dibutuhkan untuk mendukung pekerjaan dibidang tabungan 
kepada kepala cabang untuk dipertimbangkan. 
f) Bersama-sama dengan kepala cabang: 
(1) Menyetujui atau menolak keputusan persetujuan 
pembiayaan. 
(2) Menyetujui atau menolak pengajuan pembelian aktiva 
tetap. 
(3) Menyetujui atau menolak penggunaan keuangan yang 
dianjurkan yang tidak melalui prosedur. 
g. Teller94 
1) Bertanggung jawab kepada: bagian keuangan.  
2) Fungsi: 
a) Memberikan pelayanann terbaik kepada anggota. 
b) Bertanggung jawab atas pengelolaan kas kecil (Petty Cash). 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan layanan secara prima kepada setiap anggota. 
b) Mengambil cash box selambat-lambatnya jam 7:20 WIB. 
c) Menghitung keadaan keuangan atau transaksi setiap hari. 
d) Melakukan chek fisik uang setiap hari. 
e) Mencatat dan mengimput seluruh kegiatan harian. 
f) Melakukan verifiksi dan validasi slip dan tanda bukti lainnya. 
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g) Memastikan bahwa upload transaksi harian sudah terkirim ke 
server pusat. 
h) Mengatur dan menyiapkan pengeluaran uang tunai baik 
pembiayaan maupun simpanan yang telah disetujui oleh kepala 
cabang. 
i) Menghitung dan memeriksa uang tunai hasil transaksi pada hari 
yang bersangkutan. 
j) Membuat laporan transaksi harian. 
k) Menyerahkan laporan transaksi beserta tanda bukti kepada 
bagian keuangan. 
l) Bersama-sama dengan bagian keuangan melakukan chek fisik 
uang tunai setiap akhir pecan. 
4) Wewenang 
a) Menerima transasi tunai. 
b) Memegang kas tunai sesuai dengan kebijakan yang ada. 
c) Mengeluarkan transasi tunai pada batas normal yang diberikan 
atas persetujuan kepala cabang dan bagian keuangan. 
d) Menolak pengeluaran kas apabila tidak ada bukti-bukti 
pendukung yang kuat. 





h. Juru Survei95 
1) Bertanggung jawab kepada: bagian pembiayaan. 
2) Fungsi: mengusahakan terlaksananya survey kelayakan dan 
kepatutan pembiayaan sesuai dengan bagian disposisi bagian 
pembiayaan. 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Melakukan survey tingkat kelayakan dan kepatutan calon 
debitur serta menilai anggunan pembiayaan setelah 
mendapatkan disposisi dari devisi pembiayaan. 
b) Memberikan kesimpulan tingkat kemampuan dan kemauan 
membayar mitra. 
c) Menginvientarisir harga-harga barang jaminan pembiayaan 
mitra. 
d) Melakukan proses pembiayaan sesuai dengan ketentuan yang 
telah ditetapkan oleh devisi pembiayaan.
 
 
e) Melakukan antar jemput pembiayaan dan anggunan 
pembiayaan pedagang kecil dan asongan. 
f) Membantu tugas-tugas bagian pembiayaan. 
i. Juru Tagih96 
1) Bertanggung jawab kepada: bagian pembiayaan. 
2) Fungsi: 
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a) Bertanggung jawab atas penagihan tunggakan pembiayaan. 
b) Betanggung jawab terhadap pembinaan usaha mitra untuk 
meminimalisir pembiayaan bermasalah. 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Melakukan penagihan tunggakan pembiayaan setelah 
mendapatkan surat tunggakan dari bagian pembiayaan. 
b) Melakukan distribusi surat teguran pembiayaan. 
c) Melakukan komonikasi dengan anggota yang berkaitan dengan 
ketepatan jadwal angsuran dan pelunasan pembiayaan. 
d) Melakukan kunjungan lapangan untuk melakukan pembinaan, 
terutama dalam rangka mencegah terjadinya risiko atas 
pembiayaan yang telah direalisasikan kepada mitra. 
e) Melakukan antar jemut pembiayaan dan angsuran pembiayaan 
pedagang kecil dan asongan. 
f) Membantu tugas-tugas bagian pembiayaan.  
4) Wewenang 
a) Melakukan kunjugan lapangan dan penagihan atas tunggakan 
pembiayaan. 
b) Bersama-sama dengan bagian pembiayaan melakukan eksekusi 





j. Dan layanan anggota97 
1) Bertanggung jawab kepada: bagian keuangan dan administrasi 
umum. 
2) Fungsi: 
a) Memberikan pelayanann terbaik pada anggota. 
b) Bertanggung jawab atas administrasi yang berkaitan dengan 




3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Memberikan pelayan prima kepada setiap anggota. 
b) Membeerikan penjelasan terhadap produk-produk BMT NU 
kepada anggota. 
c) Melayani kegiatan jasa seperti: transfer, pembayaran tagihan 
listrik, pembayaran haji dan sebagainya. 
d) Melakukan registrasi keanggotaan dan aplikasi tabungan. 
e) Melakukan penutupan rekening tabungan. 
f) Menerima permohonan pembiayaan untuk diteruskan kepada 
kepala cabang. 
g) Mencatat data anggota kepada buku induk anggota. 
h) Mencatat data penabung kepada buku induk penabung. 
i) Mengarsip seluruh dokumen yang berkaitan dengan 
keanggotaan dan aplikasi tabungan. 
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j) Memproses pembuatan kartu tanda anggota untuk diteruskan 
kepada bagian administrasi umum. 
k) Membantu tugas-tugas bagian administrasi umum. 
k. Juru Tabungan98 
1) Bertanggung jawab kepada: bagian tabungan. 
2) Fungsi: 
a) Bertanggung jawab atas penjemputan simpanan anggota. 
b) Melakukan penjemputan setoran dan penarikan simpanan. 
3) Tugas pokok dan tanggung jawab 
a) Bertanggung jawab atas seluruh transaksi di lapangan pada hari 
yang sama sebelum tutup kas dan jika pada saat kas sudah 
ditutup tetapi masih dilapangan, maka transaksi dilakukan 
keesokan harinya dan atas sepengetahuan kepala cabang. 
b) Bertanggung jawab penuh atas seluruh transaksi di lapangan. 
c) Menerima uang modal untuk transaksi di lapngan dengan 
nominal yang ditetapkan oleh kepala cabang dan bagian 
keuangan. 
d) Memastikan simpanan yang harus dijemput telah dilaksanakan 
sesuai dengan waktu yang telah ditentukan. 
e) Memastikan tidak ada selisih antara dana yang dijemput 
dengan dana yang disetorkan ke teller. 
f) Membuat jadwal kolekting harian, mingguan dan bulanan. 
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g) Menyipkan peralatan administrasi yang dibutuhkan untuk 
menjemput setoran dan penarikan simpanan. 
h) Membantu tugas-tugas bagian tabungan. 
6. Produk-produk BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
a. Simpanan Anggota (SIAGA) 
Disediakan bagi anda yang berminat menjadi anggota sekaligus 
pemilik BMT NU dengan bagi hasil yang menguntungkan yaitu 70 % 
dari SHU (maksimal 60 % sebagai partisipasi modal dan minimal 10 
% sebagai dana cadangan) dengan menggunakan akad musyarakah. 
SIAGA terdiri dari simpanan pokok dibayar satu kali sebesar Rp. 
100.00, simpanan wajib dibayar setiap bulan sebesar Rp. 20.000 dan 
simpanan khusus dibayar kapan saja dengan setoral minimal Rp. 
100.00. SIAGA pokok dan wajib hanya bisa ditarik ketika berhenti 




b. Tabungan Mudharabah (TABAH) 
Tabungan yang mempermudah anda dalam memenuhi 
kebutuhan sehari-hari karena setoran dan penarikan dapat dilakukan 
kapan saja, keuntungan bagi hasil 40 %  dan menggunakan akad 
mudlarabah mutlhaqah. Setoran awal Rp. 10.000 dan selanjutnya 
minimal Rp. 2.500. 
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c. Simpanan Pendidikan Fathonah (SIDIK Fathonah) 
Simpanan siswa dan orang tua siswa yang ingin meraih cita-
cita pendidikan secara sempurna dengan bagi hasil 45 % dan 
menggunakan akad mudlarabah mutlhaqah. Setoran bisa dilakukan 
kapan saja dan dapat ditarik pada saat tahun ajaran baru dan 
semesteran. Setoran awal Rp. 2.500 dan selanjutanya minimal Rp. 500. 
d. Simpanan Haji dan Umroh (SAHARA) 
Simpanan khusus haji dan umroh dengan bagi hasil yang 
melimpah sebesar 65 % sebagai bekal tambahan biaya haji dan umroh. 
Menggunakan akad mudlarabah mutlhaqah. Setoran awal Rp. 
1.000.000 dan setoran selanjutnya sesuai kemampuan. Setoran dapat 




e. Tabungan Ukhrawi (TARAWI) 
Tabungan sekaligus beramal tanpa kehilangan uang tabungan. 
Karena bagi hasil tabungan anda disedekahkan kepada fakir miskin 
dan yatim piatu. Akad yang digunakan mudlarabah mutlhaqah dengan 
setoran awal Rp. 25.000 dan selanjutnya minimal Rp. 5.000 dengan 
bagi hasil 50%. 
f. Simpanan Lembaran (SABAR) 
Simpanan lebaran dengan bagi hasil sebesar 55 % 
menggunakan akad mudlarabah mutlhaqah, dengan setoran awal Rp. 
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25.000 dan selanjutnya minimal Rp. 5.000. Setoran kapan saja dan 
penarikan hanya pada bulan ramadan. 
g. Simpanan Berjangka Wadiah Berhadiah (SAJADAH) 
Simpanan dengan keuntungan yang bisa dinikmati diawal 
dengan memperoleh hadiah langsung tanpa diundi. Menggunakan akad 
Wadi’ah Yad Al-Dhamanah dan dapat ditarik pada waktu yang telah 
ditentukan. 
h. Simpanan Berjangka Mudharabah (SIBERKAH) 
Simpanan dengan bagi hasil 65% menggunakan akad 
mudlarabah mutlhaqah. Setoran minimal Rp.500.000 dengan jangka 
waktu minimal 1 tahun.
 101
 
i. Bai’ Bits Tsamani Al-Ajil (BBA) 
Pembiayaan dengan pola jual beli barang, haraga pokok dan 
harga jual diketahui bersama, selisih harga pokok dengan harga jual 
adalah margin atau keuntungan KSPP. Syari’ah BMT NU. Jangka 
waktu maksimal 36 bulan dengan angsuran mingguan atau bulanan. 
j. Murabahah 
Pembiayaan dengan pola jual beli barang. Harga pokok dan 
harga jual diketahui bersama serta disepakati bersama. selisih harga 
pokok dengan harga jual adalah margin atau keuntungan KSPP. 
Syari’ah BMT NU. Jangka waktu maksimal 4 bulan dengan 
pembayaran pokok secara cash tempo atau akhir jangka waktu.  
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Pembiayaan seluruh modal kerja yang dibutuhkan, disediakan 
oleh BMT NU dengan pola bagi hasil. Bagi hasil dihitung berdasarkan 
keuntungan yang sebenarnya berdasarkan kesepakatan. Jangka waktu 
maksimal 36 bualan dengan angsuran bulanan atau cash tempo. 
l. Musyarakah 
Pembiayaan sebagian modal kerja yang disediakan oleh BMT 
NU dengan pola bagi hasil. Bagi hasil dihitung berdasarkan 
keuntungan yang sebenarnya dengan bagi hasil sesuai proporsi modal 
antara BMT NU dengan mitra. Jangka waktu maksimal 36 bulan 
dengan angsuran bulanan ataupun cash tempo.
 102 
m. Al-Qardhul Hasan 
Pembiayaan dengan jasa seikhlasnya (tanpa bagi hasil atau 
margin) dengan jangka waktu maksimal 36 bulan dengan angsuran 
mingguan, bulanan dan cahs tempo. 
n. Rahn 
Pembiayaan dengan menyerahkan barang atau bukti 
kepemilikan barang sesuai tanggungan peminjaman dengan nilai 
pinjaman maksimal 85 % dari harga barang. Masa pinjaman maksimal 
4 bulan dan diperpanjangan maksimal 3 kali. Barang yang diserahkan 
berupa barang berharga seperti perhiasan emas dan sebagainya. Biaya 
taksir dan uji barang ditanggung pemilik barang. KSPP. Syari’ah BMT 
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NU mendapatkan ujroh atau ongkos penitipan barang setiap harinya 
sebesar Rp. 6 untuk setiap kelipatan Rp. 10.000 dari harga barang.
103
 
7. Letak Geografis BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
Nama Koperasi : Koperasi Simpan Pinjam Pembiayaan Syari’ah Baitul 
Maal Wa Tamwil Nuansa Umat (KSPP. Syari’ah 
BMT NU) Cabang Wringin Kab. Bondowoso. 
Telfon  : 085 230 482 380 
Alamat  : Jl. Raya Wringin, Kecamatan Wringin, Kabupaten 
Bondowoso. 
Kode Pos : 68252 
B. Penyajian Data dan Analisis 
Setiap penelitian haruslah disertai dengan penyajian data sebagai 
penguat, sebab inilah yang telah dianalisa data yang telah digunakan, sehingga 
dari data yang dianalisa tersebut dihasilkan suatu kesimpulan. Peneliti 
berusaha memaparkan gambaran tentang strategi pemasaran produk tabungan 
mudharabah (Tabah) dalam meningkatkan jumlah nasabah pada lembaga 
KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso, dengan 
fenomena dan data yang telah diperoleh di lapangan dan setelah mengalami 
proses peralihan data dengan berbagai metode yang digunakan yakni dari data 
yang khusus ke data yang umum, pada akhirnya sampai pada pembuktian 
data, karena data yang diperoleh sudah dianggap representatif untuk dijadikan 
sebuah laporan. 
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Sebagaimana telah dijelaskan bahwa dalam penelitian ini 
menggunakan metode observasi, wawancara, dan dokumentasi sebagai alat 
untuk meraih data sebanyak mungkin terhadap berbagai hal yang berkaitan 
dan mendukung untuk mengeksplorasi dan mengumpulkan data dalam 
penelitian ini. Berikut adalah hasil penelitian dari Strategi Pemasaran Produk 
Tabungan Mudharabah (Tabah) Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada 
Lembaga KSPP Syariah BMT NU Jawa Timur Cabang Wringin Bondowoso. 
1. Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP Syariah BMT NU Jawa 
Timur Cabang Wringin Bondowoso Dalam Memasarkan Produk-
produknya. 
Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi 
perusahaan di mana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai 
tujuan dari sebuah perusahaan. Strategi pemasaran tidak diperuntukkan 
bagi usaha berskala besar saja. Usaha kecil juga membutuhkan strategi 
pemasaran untuk mengembangkan usahanya, karena sering kali pada saat 
kondisi kritis justru usaha kecillah yang mampu memberikan pertumbuhan 
terhadap pendapatan masyarakat. KSPP.Syariah BMT NU Jawa Timur 
Cabang Wringin Bondowoso, merupakan salah satu lembaga keuangan 
mikro yang di dalamnya melakukan kegiatan memasarkan produk, salah 
satu produknya adalah produk tabungan mudharabah. Dalam memasarkan 
produk tabungan mudharabah tersebut BMT NU memerlukan strategi 
pemasaran yang baik dan tepat. 
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Menurut bapak John Lucky Abdullah selaku Kepala Cabang BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
”Dalam strategi pemasaran itu bagaimana menanamkan 
kepercayaan kepada nasabah benar-benar amanah dan tanggung 
jawab. Ketika kita sudah dipercayai atau rasa percayanya 
masyarakat itu sudah tinggi kepada kita maka dengan sendirinya 
mereka akan datang kepada kita. Tentunya butuh proses untuk 
menanamkan kepercayaan itu kepada  masyarakat, Maka dari itu 
kita sebagai pengelola harus bekerja dengan jujur, giat, dan juga 
ikhlas. Nah pemasarannya itu kita harus menguasai lapangan dulu 
istilahnya sebelum bertempur kita harus menguasai lapangan itu 
seperti apa cenderungnya kemana sekiranya nasabah ini langsung 
bergabung. Setelah itu kita itu terjun ke masyarakat silaturahmi dan 
melakukan pendekatan-pendekatan kepada masyarakat, serta juga 
mempromosikan produk kita yaitu memberikan penjelasan dengan 




Hal serupa juga disampai oleh ibu Layli Nurdiana selaku Bagian 
Keuangan, Administrasi umum, dan layanan nasabah di BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Tentunya sudah banyak jenis promosi yang digunakan di BMT 
NU diantaranya adalah melalui surat kabar jadi BMT NU 
menggunakan media surat kabar untuk memperkenalkan 
produknya ke khalayak ramai. Misalkan dengan memasang iklan, 
kemudian melalui brosur BMT NU juga menyebarkan brosur ke 
masyarakat, misalkan dengan mendatangi rumah-rumah warga, 
menyebar brosur ke pasar atau pertokoan. Selama penyebaran 
brosur, karyawan juga memberikan penjelasan mengenai produk 
yang ditawarkannya. Siapa tahu ada yang berminat. Kemudian ada 
juga melalui promosi mulut kemulut. Promosi ini promosi yang 
bagus, karena tidak membutuhkan dana karna yang promosi kan 
nasabah secara tidak langsung, promosi ini merupakan promosi 
yang paling menguntungkan. Ada juga Prospek lapangan jadi kalau 
prospek lapangan itu karyawan mencari nasabah dengan cara terjun 
langsung ke lapangan, seperti ke pasar atau rumah warga 
menawarkan produk-produk BMT NU, khususnya produk 
pembiayaan. Selain itu kita juga selalu aktif sosialisasi ke 
masyarakat, promosi ini biasanya dilakukan pada saat ada acara-
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Hasil wawancara diatas juga di dukung dengan observasi pada 
tanggal 07 Oktober 2020, dimana peneliti mengamati secara langsung 
tentang pemasaran yang dilakukan oleh BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso, Sebagai berikut: 
Pada observasi yang peneliti lakukan BMT NU memang benar-
benar terjun langsung ke masyarakat guna melakukan promosi 
untuk meningkatkan jumlah nasabahnya. Pegawai BMT NU yang 
bertugas mendatangi rumah-rumah warga dan melakukan 
penawaran terkait produk yang ada dan memberikan penjelasan 
dengan baik. Bahkan sangat membantu masyakarakat karena 
pegawai BMT NU tersebut sharing kepada masyarakat 
memberikan pendapat dan masukan untuk melakukan usaha kecil-




Menurut ibu Istianah di BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso mengatakan bahwa: 
”Salah satu promosi yang  efektif itu ya promosi dari mulut ke 
mulut itu, seseorang akan cenderung lebih percaya dengan cerita-
cerita yang tersebar melalui mulut ke mulut. Apalagi kalau yang 
cerita itu nasabah sini, bukan orang yang bekerja disini, tentunya 
mereka akan lebih percaya dengan nasabah disini kan. Misalkan 
saya yang menceritakan produk saya ke calon nasabah, apa 
mungkin mereka akan langsung percaya, mereka malah tidak akan 
percaya, karena saya disitu mempromosikan produk saya. Lain 
cerita jika yang cerita itu nasabah sini, dia menceritakan 
pengalamannya saat menjadi nasabah disini, menceritakan 
kelebihan-kelebihan yang dimiliki BMT NU, ini tujuan awalnya 
kan cerita, tapi justru cerita inilah yang lebih efektif dalam 
mempengaruhi calon nasabah itu, cerita ini juga yang akan 
memberikan citra yang baik bagi BMT, maka dari itu kami disini 
selalu berusaha memberikan yang terbaik untuk nasabah. selain itu 
juga promosi ini kan tidak memerlukan banyak pengeluaran, jadi 
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Menurut bapak M. Hairul Wasil selaku bagian tabungan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Strategi pemasaran yang digunakaan disini yaitu untuk 
memudahkan BMT NU dalam mencapai target kegiatan pemasaran 
yang telah dirumuskan, KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso melakukan perumusan dalam memilih dan 
menetapkan pasar sasarannya dengan menetapkan bauran 
pemasaran yang terdiri dari: produk, harga, promosi, tempat, 
proses, orang bukti, dan pelayanan prima Dimana hal tersebut 
sangat membantu proses pemasarannya kita yaitu dengan 
memberikan penjelasan yang fakta kepada nasabah maupun calon 
nasabah terkait dengan produk kita itu apa saja dan ketentuannya 
bagaimana itu harus benar dan akurat atau sesuai dengan 
kenyataan. Tentang harga disini maksudnya yaitu tentang harga 
dari produk kita misal tabah itu setorannya berapa dan awal buka 
tabungan berapa itu juga harus jelas, Selanjutnya tentang 
tempatnya letaknya yang strategis, dan juga prosesnya proses 
dalam melakukan transaksi, dan juga tidak lupa dengan peyanan 




Berdasarkan beberapa hasil wawancara dan observasi yang peneliti 
lakukan, ada beberapa hal yang menjadi gambaran betapa pentingnya 
strategi pemasaran yang dilakukan tersebut. Perumusan strategi pemasaran 
tersebut bertujuan untuk memudahkan KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso dalam memasarkan produk, menarik para 
masyarakat untuk menjadi nasabah serta mempertahankan loyalitas 
nasabah yang lama. Selain itu dengan dilakukannya strategi pemasaran 
yang baik dan tepat dapat dipastikan pemasaran suatu produk jasa yang 
ada di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
dapat dengan mudah diterima oleh para calon nasabah serta pemasaran 
suatu produk jasa KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
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Bondowoso juga dapat berjalan dengan baik dan sesuai dengan visi misi 
perusahaan. Sehingga hal tersebut dapat berdampak pada meningkatnya 
jumlah nasabah KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso. Selain itu, perumusan strategi tersebut mengacu dengan 
bauran pemasaran yang akan memberikan arah dalam melakukan kegiatan 
pemasarannya dalam BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso.   
a. Bauran Pemasaran KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso. 
Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam 
mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki. Konsep pemasaran 
mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan 
yaitu yang  lebih dikenal dengan bauran pemasaran.  
Demi kesuksesan, perusahaan (pemasar) harus mampu 
merencanakan bauran pemasaran yang akan memaksimalkan penjualan 
dan keuntungan.  
Berikut pelaksanaannya adalah : 
1) Strategi produk (product) 
Produk merupakan barang dan jasa yang dapat ditawarkan untuk 
memuaskan kebutuhan dan bermanfaat kepada para konsumennya. 
Menurut bapak M. Hairul Wasil selaku bagian tabungan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Dalam suatu perusahaan tentunya produk menjadi poin utama 
untuk dipasarkan atau dipromosikan agar produk banyak dikenal 
oleh kalangan masyarakat, yaitu dengan menjelaskan kepada 
masyarakat produk apa saja yang tersedia dan juga ketentuannya 
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bagaimana. Karena jika produk sudah terkenal maka nasabah akan 
semakin meningkat, contohnya misal dalam produk tabungan 
mudharabah yaitu harus memberikan penjelasan kepada para 
masyarakat bahwasannya produk tabah merupakan produk yang 
dapat mempermudah anda karena setoran dan penarikan bisa di 
lakukan kapan saja dan kelebihannya bagaimana sekiranya 
masyarakat tertarik kepada produk kita dan juga tentunya dengan 




Adapun produk yang dihasilkan oleh KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso, salah satu produk jasanya adalah 
produk tabungan mudharabah yang didasarkan pada prinsip syariah. Agar 
produk mudharabah di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso yang ditawarkan dapat menarik para calon anggota maka 
BMT NU harus memberikan mutu dan kelebihan dari produk mudharabah 
tersebut. Sehingga tujuan strategi pemasaran produk mudharabah dapat 
terwujud yaitu dapat mencapai sasaran pasar yang dituju. Selain itu produk 
BMT NU juga harus berbeda dengan produk Bank dan produk BMT NU 
lainnya serta produk yang di hasilkan BMT NU harus memiliki kelebihan 
tersendiri yang akan menarik para calon anggota dan mulai bergabung 
menjadi anggota. Mutu dan kelebihan dari produk mudharabah ini antara 
lain yaitu : Dapat dibuka oleh perorangan, penyetoran dan penarikan bisa 
dilakukan kapan saja, keuntungan di berikan dalam bentuk bagi hasil 
sesuai nisbah yang disepakati, dan siap melayani sistem antar jemput.  
2) Strategi harga (price) 
Faktor harga merupakan penentu kritis yang membedakan jasa 
yang ditawarkan perusahaan satu dengan perusahaan lain. 
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Menurut bapak M. Hairul Wasil selaku bagian tabungan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Dimana dalam menentukan harga dari suatu produk yang 
dipasarkan disisni yaitu harus tidak boleh terlalu murah tidak boleh 
terlalu mahal. Mengapa? Karena apabila produk yang kita pasarkan 
terlalu mahal maka minat nasabaha akan berkurang, dana apabila 
produk terlalu murah makan perusahaan akan rugi. tentunya dalam 
penetapan harga dari produk kita yaitu harus berdasarkan 




Penetapan strategi harga produk yang diterapkan oleh KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso adalah sesuai 
dengan sistem pembagian berdasarkan prinsip syari’ah dan dinyatakan 
dalam nisbah yang disepakati oleh kedua belah pihak. Tujuan dari 
penetapan strategi harga tersebut yaitu untuk mendapatkan laba maksimal 
dan tidak merugikan nasabah. 
3) Strategi promosi (promotion) 
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu 
program pemasaran. Berapapun berkualitasnya suatu produk, bila 
konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk 
tersebut akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah 
membelinya.  
Menurut ibu Layli Nurdiana selaku Bagian Keuangan, 
Administrasi umum, dan layanan nasabah di BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“ Kegiatan promosi disini tentunya sangat penting untuk dilakukan, 
dalam kegiatan promosi disini yaitu dengan media sosial dan juga 
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dengan mendatangi para tokoh masyarakat dan juga melalukan 
pendekatan dan menjelaskan terkait produk yang ada. Dalam hal 
tersebut masyarakat harus benar-benar paham agar berminat untuk 
bergabung menjadi nasabah di BMT NU ini, karena jika nasabah 
loyal maka nasabah akan meningkatakan karena produk kita 





Hal serupa juga disampaikan oleh bapak Khairul Umam selaku 
Pemasaran di BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan 
bahwa: 
“Kegiatan promosi merupakan hal yang terpenting dalam sebuah 
lembaga keuangan untuk memasarkan produknya.Semakin tinggi 




Salah satu bentuk promosi yang dilakukan oleh KSPP. Syariah 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso dalam memasarkan produk 
jasanya adalah dengan melakukan beberapa cara :  
a) Penjualan pribadi (personal salling)  
Kegiatan penjualan pribadi (personal salling) dilakukan oleh 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso adalah 
untuk melakukan suatu pendekatan langsung dan memberikan 
pengetahuan kepada masyarakat tentang produk dan layanan yang ada 
di BMT NU serta meningkatkan jumlah nasabah. Kegiatan pemasaran 
yang dilakukan oleh KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso melalui penjualan pribadi (personal salling) antara lain : 
sosialisasi ke lapangan, pendekatan dengan kiai dan tokoh masyarakat, 
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kegiatan pengajian ramadhan berbagi dan informasi dari mulut ke 
mulut.  
Dengan menerapkan personal selling ( penjualan perorangan ) 
masyarakat dapat lebih mudah menerima informasi mengenai produk 
BMT NU. Kegiatan ini dapat dikatakan lebih efektif dan efisien dalam 
menarik minat masyarakat sendiri. Dengan mendekati konsumen yang 
setelah melakukan promosi secara face to face, tak sedikit masyarakat 
juga mendapat informasi tentang BMT NU melalui salah satu 
konsumen/tokoh masyarakat yang mempunyai potensi untuk 
memberikan motivasi terhadap konsumen yang lain. Dengan 
memberikan pelayanan semaksimal mungkin diharapkan dapat 
membuat masyarakat yang lain tersentuh untuk menjadi nasabah pula. 
b) Periklanan (advertising) KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso dalam melakukan periklanan atau promosi 
produk mudharabah hanya dengan menggunakan media cetak antara 
lain : membagikan brosur kepada masyarakat atau calon nasabah, 
memasang spanduk di warung makan, serta memperluas jaringan 
kerjasam, dan juga melalui  media sosial.  
c) Promosi penjualan (sales promotion) Promosi penjualan (sales 
promotion) yang dilakukan oleh KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso adalah dengan memberikan pelayanan 
sistem jemput bola, memberikan konsultasi usaha, meningkatkan 
kegiatan promosi kepada masyarakat.  
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d) Direct marketing BMT NU melakukan sistem pemasaran yang 
ditujukan langsung kepada konsumen dengan memanfaatkan satu atau 
beberapa media iklan. 
e) Word of Mouth merupakan salah satu ciri khusus dari promosi dalam 
bisnis jasa. Konsumen akan bercerita kepada pelanggan lain mengenai 
hasil dari penggalaman dari interaksinya pada jasa. Positif atau 
negatifnya komunikasi Word of Mouth akan berpengaruh pada luasnya 
pengguna jasa. 
Dari kelima bentuk media kegiatan promosi yang dilakukan 
oleh KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
diatas, media promosi yang paling sering digunakan adalah 
menggunakan media penjualan pribadi (personal salling). Selain itu 
dengan menggunakan media penjualan pribadi (personal salling) juga 
memberikan manfaat yang positif yaitu dapat memberikan penjelasan 
langsung kepada masyarakat atau calon anggota serta dapat 
memperhatikan reaksi dari masyarakat atau dan dapat menyelesaikan 
pembicaraan kepada situasinya serta pegawai BMT NU dapat 
mengumpulkan berbagai informasi tentang pesaing. Selain itu pegawai 
BMT NU juga dapat mempererat tali silaturahim dengan para 




f) Strategi tempat (place) 
Keputusan mengenai pemilihan lokasi yang akan digunakan 
melibatkan pertimbangan bagaimana penyerahan jasa kepada pelanggan 
dan dimana itu berlangsung. 
Menurut ibu Layli Nurdiana selaku Bagian Keuangan, 
Administrasi umum, dan layanan nasabah di BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Tempat disini memiliki pengaruh kepada nasabah karena terkait 
dengan bagaimana dan dimana transaksi dilakukan tentunya 
nasabah akan memilih tempat yang strategis karena sangat mudah 
untuk di jangkau. BMT NU disni memiliki banyak keunggulan 
yaitu dekat dengan pasar, tepat berada di jalan raya, perumahan, 




Lokasi atau tempat BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
sangat strategis yaitu berlokasi ditempat yang strategis yaitu yang berada 
di area dekat pasar, sekolahan, masjid, pondok pesantren, dan penduduk 
yang rame sehingga dapat menjadi pusat ekonomi umat. Dalam upaya 
memberikan kemudahan bagi para nasabah dengan tepat waktu dan tepat 
sasaran serta menghindari kualitas jasa diambil oleh pesaing maka KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso menggunakan 
sistem jemput bola yaitu pegawai KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
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g)  Proses (procces) 
Process, merupakan faktor penting bagi konsumen highcontack-services, 
yang sering juga berperan sebagai co-producer jasa bersangkutan. 
Menurut ibu Istianah selaku Teller di BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Proses disini berkaitan dengan lama atau tidaknya nasabah 
menunggu, tentunya hal tersebut sangat sangat penting untuk 





h) Orang (people) 
Orang merupakan unsur vital dalam bauran pemasaran. Oleh 
karena itu perusahaan harus meningkatkan kualitas setiap karyawan 
melalui metode-metode rekrutmen, pelatihan, serta penilaian kinerja 
karyawan untuk memastikan keberhasilan penyampaian jasa kepada para 
konsumen.  
Menurut bapak John Lucky Abdullah selaku Kepala Cabang di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Dalam hal ini BMT NU selalu memberikan pelayanan sebaik 
mungkin kepada nasabahnya. Dimana  para petugas BMT NU 
selalu bersikap ramah dan sabar dalam melayani nasabahnya dan 
dapat memberikan penjelasan serta pemahaman kepada nasabah 
dan calon nasabah. Sehingga nasabah maupun calon nasabah 





BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso disini memilih para 
karyawan dengan berbagai tes praktek syarat-syarat lainnya yang 
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mndukung untuk mengetahui kinerja dri karywannya dan meletakknya 
sesuai dengan bidangnya. 
i) Bukti fisik (physical evidence) 
Physical Evidence atau bukti fisik merupakan suatu hal yang nyata 
yang turut mempengaruhi konsumen untuk membeli dan menggunakan 
produk atau jasa yang ditawarkan.  
Menurut bapak M. Hairul Wasil selaku bagian tabungan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Bukti fisik atau adanya dari suatu produk tersebut harus 
berdasarkan kenyataan atau sesuai adanya jujur dalam 
menyampaikan kepada masyarakat. Dalam BMT NU sangat 
dilarang untuk mengada-ngada atau melebihkan penjelasan, karena 
hal tersebut merupakan perbuatan tercela, Dimana pegawai BMT 





j) Konsep pelayanan prima (custumer service) 
 Pelayanan prima atau pelayan yang baik merupakan suatu daya 
tarik bagi masyarakat atau para calon anggota maupun bagi anggota. 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso selalu 
berusaha memberikan pelayan yang terbaik kepada semua anggota yang 
menggunakan jasa BMT NU serta selalu berusaha memperbaiki 
kekurangan. Konsep pelayanan prima yang dilakukan oleh KSPP. Syariah 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso saat ini adalah dengan 
memberikan pelayanan sistem jemput bola kepada anggota maupun calon 
anggota. Hal ini sangat mempengaruhi tingkat pemasaran produk BMT 
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NU karena, dengan sistem jemput bola ini anggota merasa lebih mudah 
untuk melakukan transaksi di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso.  Hasil wawancara dengan bapak M. Luthfy salah 
satu nasabah di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso menyatakan bahwa “ untuk menjadi nasabah di KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso sangat mudah. 
Saya menetahui BMT NU dari pegawai BMT NU yang datang kesini dan 
menawari saya untuk bergabung menjadi nasabah, setelah saya dijelaskan 
tentang produk dan sistemnya saya tertarik untuk bergabung dan sejak 
tahun 2018, bulan berapa saya lupa, saya sudah menjadi nasabah di BMT 
NU. Ketika saya mau bergabung menjadi nasabah saya tidak perlu datang 
ke BMT NU, saya hanya memberika fotocopy KTP dan memberikan 
simpanan pokok, wajib kepada mas umam pegawai BMT NU saya sudah 
menjadi nasabah di BMT NU.
117
 
2. Faktor-faktor Yang Dapat Membantu Peningkatan Jumlah Nasabah 
Dari Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso. 
Melihat semakin banyak lembaga keuangan yang sedang 
berkembang saat ini, sebagai salah satu lembaga keuangan syari’ah, BMT  
dipercaya lebih mempunyai peluang untuk berkembang dibandingkan 
dengan lembaga keuangan lain yang beroperasi secara konvensional. 
Meskipun untuk mencapai tujuan itu diperlukan kerja keras untuk 
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mewujudkannya. Sehingga dari hal tersebut nasabah menjadi kunci utama 
dari keberhasilan suatu lembaga keuangan. Karena nasabah yang 
membayar gaji kita tanpa nasabah kegiatan atau investasi dari BMT 
tersebut tidak akan berkembang, kepuasan/kebahagiaan nasabah adalah 
kepuasan/ kebahagiaan kita, nasabah juga membantu kita mendapatkaan 
nasabah lain sehinggat dapat meningkatkan jumlah nasabah di BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso. Maka dari itu perlunya untuk 
membangun atau meningkatkan jumlah nasabah agar BMT NU tersebut 
dapat mencapai tujuan perusahaan. Sehingga dari hal tersebut BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso menerapkan beberapa faktor yang 
dapat dapat membantu peningkatan jumlah nasabahnya, diantaranya: 
a. Kepuasan Nasabah 
Konsekuensi kepuasan/ketidakpuasan pelanggan sangat krusial 
bagi kalangan bisnis, pemerintah, dan juga konsumen. Bagi bisnis, 
kepuasan dipandang sebagai salah satu dimensi kinerja pasar. 
Menurut ibu Hj Helmi selaku nasabah di BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Saya merasa sangat puas, selama saya menjadi nasabah disini, 
saya tidak pernah merasa kurang, semua yang saya butuhkan 
tercukupi disini, saya tidak merasakan adanya kekurangan apapun. 
Selain pelayanannya yang cepat, karyawannya juga ramah dan 
sigap membantu nasabah saat dibutuhkan. Dan yang istimewa dari 
pelayanan di BMT NU adalah perlakuannya terhadap nasabah, 
dimana tidak ada kesenjangan antara karyawan dan nasabah, juga 
tidak ada yang diperlakukan  berbeda, semua nasabah diperlakukan 
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Hal serupa juga dikatakan oleh Ibu Hj. Farida Selaku nasabah di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Saya merasa puas dengan pelayanan di BMT NU. Karena 
pelayanan yang didapatkan sudah sesuai dengan harapan saya. 
Saya merasakan bahwa karyawan BMT NU sangat ramah, 
pelayanannya juga sangat cepat. Meskipun saat berkunjung ke 
BMT saat sedang ramai nasabah, saya juga tidak pernah merasa 
bosan karena  memang saya akui bahwa ruangan BMT ini tidak 





Hal serupa juga dikatakan oleh Bapak H. Hafedz Selaku nasabah di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Saya sudah sangat puas dengan pelayanan yang di berikan BMT 
NU. Saya sangat senang dengan cara karyawan memperlakukan 
nasabah khususnya saya ini yang sudah seperti saudara, bukan 
seperti mitra kerja. BMT NU pun juga tidak memberatkan nasabah 
ketika waktu pembayaran pinjaman tetapi nasabah belum bisa 
membayar maka akan diberikan kelonggaran waktu. Dan apabila 
pada saat pelunasan masih belum bisa melunasi, maka akan 
dilakukan pembaruan akad. Selain itu untuk kerahasiaan data 





Berdasarkan hasil wawancara dengan para nasabah hal tersebut 
dikuatkan ketika peneliti melakukan observasi, dimana peneliti mengamati 
keseluruhan kinerja teller di BMT NU Cabang Wringin Bondowoso. 
Peneliti mengamati pelayanan BMT NU. Selama proses pengamatan, 
peneliti melihat bahwa teller dan pegawai BMT NU memberikan 
pelayanan yang baik. Mereka menggunakan bahasa yang sopan ketika 
berbicara dengan nasabah, berlaku sopan dan juga melayani dengan cepat. 
Peneliti juga mengamati penampilan dari pegawai BMT NU, seluruh 
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pegawai BMT NU  khususnya wanita sudah memakai pakaian yang sesuai 
dengan syariat islam. Selain mengamati pegawai BMT NU, peneliti juga 
mengamati nasabah yang sedang melakukan transaksi, karena senang atau 
tidaknya nasabah dapat terlihat dari ekspresi atau mimik wajah seseorang. 




b. Kualitas Layanan 
Kualitas disini yaitu mencerminkan semua dimensi penawaran 
produk yang menghasilkan manfaat bagi pelanggan. 
Menurut Bapak John Lucky Abdullah Selaku Kepala Cabang di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Di BMT NU Cabang Wringin Bondowoso saat ini menerapkan 
sistem pelayanan senyum, sapa dan salam karena masih belum ada 
peraturan tertulis terkait dengan pelayanan. Peraturan yang tertulis 
masih belum terealisasikan sudah tersusun sebetulnya, tapi masih 
belum resmi dikarenakan penyusunannya juga belum sistematis. 
Untuk pelayanan disini sama seperti lembaga keuangan pada 
umumnya yaitu senyum, sapa dan salam. Sebagai karyawan disini 
siapapun itu, bagian apapun, itu diwajibkan dapat melayani 
nasabah dengan baik. Jadi mereka harus selalu memberi salam 
kepada nasabah, menyapa nasabah, senantiasa tersenyum meskipun 
sedang dalam masalah sekalipun. Antara karyawan dan nasabah 
harus mempunyai hubungan yang baik, seperti hubungan 
kekeluargaan. Seperti yang saya jelaskan tadi, BMT itu berbeda 
dengan bank, khusunya dalam hubungannya dengan nasabah ya, 





Menurut Bapak M. Hairul Wasil Selaku bagian Tabungan di BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
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“BMT NU selalu berusaha melayani nasabah sesuai dengan syariat 
islam. Ada banyak hal yang menunjukkan bahwa BMT NU ini 
selalu memberikan pelayanan atau beroperasi sesuai syariat islam 
seperti halnya, seluruh karyawan wajib membaca Al-Fatihah 
sebelum memulai pekerjaan, dan setelah mengakhiri pekerjaan, 
supaya pekerjaan kita selalu diberi kemudahan dan mendapat 
ridhaNya. Selanjutnya karyawan memakai pakaian rapi baik laki-
laki maupun perempuan, sopan dan sesuai syariat islam, tidak 
boleh memakai pakaian yang ketat khususnya untuk perempuan, 
kemudian karyawan wajib mengucapkan salam kepada nasabah, 
karyawan harus memberikan informasi mengenai produk sesuai 
dengan spesifikasi yang sebenarnya, tidak boleh melebih-lebihkan 
atau mengurangi tidak boleh berbohong untuk mendapatkan 
keuntungan, karyawan tidak diperkenankan menggunakan istilah 
bunga, dan harus berusaha mengedukasi nasabah baru dalam 





Menurut Bapak H. Hafedz Selaku Nasabah di BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
 “Kalau menurut pengalaman saya memakai produk BMT NU 
kualitas produk yang ditawarkan BMT NU sudah bagus. Sudah 
sesuai dengan syariat Islam, tidakmenyalahi aturan apapun 
khususnya produk simpanannya. Jika ditanya mengenai 
kekurangan-kekurangannya jujur sih saya belum menemukan 





Menurut Bapak H. Askar Selaku Nasabah di BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Kualitasnya sudah sangat bagus mbak, seluruh karyawannya 
ramah-ramah, enggak ada yang judes, sopan,selalu menyeapa lebih 
dulu, pelayanannya cepat, mereka selalu melayani dengan setulus 
hati,selalu tersenyum, pokonya saya merasa nyaman dengan 
pelayanan yang diberikan BMT NU ini. Pelayanannya sudah baik, 
sangat baik malahan, saya merasa sangat nyaman dengan 
pelayanannya, semua yang ada disini sangat ramah,tidak seperti di 
bank-bank yang selalu serius, tapi disini saya ngobrol sudah seperti 
                                                             
123
M. Hairul Wasil, Wawancara, 03 November 2020. 
124
 Hafedz, Wawancara, 02 November 2020. 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 122 
teman aja gitu, jadi ya ngobrol biasa aja, enggak kaku, kalau saya 




 Berdasarkan beberapa hasil wawancara dengan narasumber diatas, 
sudah sangat jelas bahwasannya dalam BMT NU dilihat dari kualitas 
layanannya yang sangat baik, entah dilihat dari produk yang dipasarkan 
yaitu sudah sesuia dengan kenyataan, maupun dalam pelayanannya sangat 
memuaskan nasabah. 
c. Loyalitas Pelanggan 
Loyalitas pelanggan merupakan sebuah sikap atau perilaku yang 
menjadi motivasi perilaku untuk melakukan pembelian produk atau jasa 
dari suatu perusahaan yang menyertakan aspek perasaan didalamnya, 
khusunya yang membeli secara teratur dan berulangulang dengan 
konsistensi yang tinggi, namun tidak hanya membeli berulang-ulang pada 
suatu produk barang dan jasa, tetapi juga mempunyai komitmen dan sikap 
yang positif terhadap perusahaan yang menawarkan produk atau jasa 
tersebut. 
Menurut Bapak John Lucky Abdullah Selaku Kepala Cabang di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Perlunya menjaga hubungan baik dengan nasabah, BMT NU 
harus mampu mempertahankan nasabah yang sudah lama 
mempercayai BMT NU sebagai lembaga jasa keuangan. Disini 
BMT NU harus pandai-pandai memberikan suatu pelayanan yang 
baik terhadap nasabah, mempertahankan nasabah lama justru lebih 
sulit dibandingkan dengan menarik nasabah baru. BMT NU 
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Berdasarkan beberapa hasil wawancara dengan karyawan dan 
nasabah BMT NU dapat di analisis bahwasannya terdapat beberapa faktor 
yang mempengaruhi loyalitas nasabah: Faktor pertama, yaitu perhatian. 
BMT NU harus dapat melihat dan mengatasi segala kebutuhan, harapan, 
maupun permasalahan yang dihadapi oleh nasabah. dengan perhatian ini, 
diharapkan nasabah akan puas terhadap BMT NU dan melakukan 
transaksi ulang. Faktor kedua, yaitu kepercayaan. Kepercayaan timbul dari 
suatu proses yang lama sampai kedua belah pihak saling percaya. Apabila 
kepercayaan sudah terjalin antara nasabah dan BMT NU, maka usaha 
untuk membinanya akan lebih mudah. Faktor ketiga yaitu perlindungan. 
BMT NU harus dapat memberikan perlindungan kepada pelanggannya, 
baik berupa kualitas produk, pelayanan, dan komplain. Faktor keempat, 
yaitu kepuasan. Yaitu keseluruhan penilaian berdasarkan kegunaan 
fasilitas dan sumber daya yang dimiliki agar nasabah dapat 
memanfaatkannya kapan saja. 
Peningkatan loyalitas nasabah adalah suatu hal yang harus dicapai 
pada BMT NU untuk menjadikan BMT NU suatu lembaga jasa keuangan 
yang mampu bersaing dengan yang lainnya. Dan peningkatan loyalitas 
BMT NU diterapkan dalam strategi pemasaran dalam hal ini melalui 
mengikat pelanggan (customer banding). Pelayanan yang baik kepada 
nasabah merupakan aspek strategis dalam menenangkan persaingan dan 
mempertahankan citra BMT dimata masyarakat luas. Pelayanan dan etika 
pegawai bank sangat penting bagi nasabah karena dengan pelayanan dan 
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etika yang baik dan benar akan menciptakan simpati, baik dari nasabah 
maupun dari pesaing jasa keuangan lainnya. Rasa simpati nasabah akan 
menimbulkan kepercayaan sehingga pemasaran produk jasa keuangan itu 
akan lebih lancar. Pelayanan merupakan daya penarik bagi calon nasabah 
untuk menjadi nasabah, dan juga akan meningkatkan loyalitas nasabah 
pada BMT NU. Karena loyalitas pelanggan akhir-akhir ini semakin 
banyak dibicarakan dan diteliti sebagai suatu variabel yang memiliki 
hubungan yang kuat dan signifikan terhadap variabel lainnya, misalnya 
variabel kepuasan dengan loyalitas, relationship marketing dengan 
loyalitas, customer bonding dengan loyalitas dan berbagai variabel lainnya 
yang dibentuk dikaitkan dengan loyalitas pelanggan. Memiliki pelanggan 
yang loyal merupakan suatu tujuan akhir dari suatu perusahaan untuk 
menjamin kelangsungan hidup suatu perusahaan. Pelanggan yang loyal 
diperoleh melalui proses pemasaran dari program pemuasan, pengikatan, 
hingga adopsi terhadap suatu produk. Langkah-langkah strategis yang 
dilalukan perusahaan untuk menciptakan pelanggan yang loyal memang 
bukan pekerjaan yang mudah dan dilakukan melalui tahapan-tahapan 
dalam jangka panjang. Membangun loyalitas pelanggan bukanlah suatu 
hal yang mudah, kini pelanggan semakin cerdas, banyak menuntut, serta 
dimanjakan dengan berbagai pilihan produk dan merk. Hampir disemua 
kategori produk terdapat puluhan atau bahkan ratusan merk yang masing-
masing yang menawarkan produk hampir sama, baik dari harga dan 
modelnya. Karena pilihan nasabah yang semakin banyk inilah, yang 
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membuat semakin sulit mencari loyalitas dari pelanggan. Membangun 
loyalitas pelanggan jauh lebih sulit dibandingkan usaha memuaskan 
pelanggan. Untuk memuaskan pelannggan, bank cukup memberikan 
benefit fungsional sesuai ekspektasi dan sifatnya lebih teknis yang bisa 
ditentukan waktu pencapaian. 
d. Pentingnya Membangun Kebutuhan dan Keinginan Nasabah 
Menurut Bapak John Lucky Abdullah Selaku Kepala Cabang di 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Ya caranya dengan kita melihat apa yang dibutuhkan masyarakat. 
Kita kan menawarkan banyak produk dengan banyak akad juga 
toh, jadi calon nasabah atau nasabah kitra bisa memilih produk 
tersebut yang sesuai dengan kebutuhannya, yang sesuai dengan 
kondisinya saat itu. Jadi kita tidak menentukan produknya, tapi 
masayarakat sendiri yang akan memilih. kalau produk yang 
memberi kesenangan atau kepuasan kepada nasabah itukan 
merupakan produk yang dapat memberikan kesesuaian kepada apa 
yang dibutuhkan nasabah kan, jadi biasanya sebelum menjadi 
anggota kita tanya dulu keperluannya apa, misalkan mau pinjam 
uang, uang itu mau digunakabn untuk apa, nah disitulah kami akan 
mengarahkan produk apa yang sesuai dengan kkebutuhan nasabah 
tersebut. Dengan begitu nasabah tidak akan kebingungan dengan 
pilihannya, apalagi kalau nasabahnya itu baru dengan produk 
syaruiah, katakanlah masyarakat awam yang belum mengerti 
pembiayaan, mereka juga akan kebingungan kan pastinya. Disini 
tugas kita untuk mengarahkan, jadi kita juga mengedukasi nasabah 
baru tersebut, kita tanamkan kepada nasabah keperyaan, supaya 
mereka mengerti kelebihan-kelebihan dari lembaga keuangan yang 




 Dimana dalam situasi seperti sekarang ini, sangat penting 
memahami kebutuhan dan keinginan nasabah agar mereka puas ketika 
bertransaksi dan sesuai dengan yang diharapkannya. 
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e. Membangun Hubungan Jangka panjang Dengan Nasabah 
Menurut Ibu Ani Selaku Nasabah di BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“saya merupakan salah satu nasabah yang ada di BMT NU yang 
berprofesi sebagai ibu rumah tangga, beliau menjadi nasabah di 
BMT NU Oktober 2017 kemarin. Beliau mengatakan mengambil 
jenis produk tabungan mudharabah, beliau mengatakan bahwa 
melakukan transaksi setiap sebulan dua kali. Ibu Ani memilih 
produk tabungan ini karena tidak adanya biaya administrasi setiap 





Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti, dapat 
disimpulkan bahwa nasabah yang ada pada BMT NU cenderung memiliki 
loyalitas yang cukup tinggi. Dapat dilihat bahwa nasabah pada BMT NU 
melakukan transaksi terus menerus, menambah jumlah dananya di bank, 
dan juga mengambil produk lebih dari satu. Nasabah pada BMT NU 
termasuk dalam kriteria loyalitas pelanggan “loyalty” artinya nasabah 
bersikap positif terhadap jasa atau penyedia jasa bersangkutan dan disertai 
pola pembelian ulang yang konsisten. Faktor- faktor yang memperngaruhi 
loyalitas yang ada di BMT NU contohnya bank memberikan suatu 
kenyamanan tersendiri kepada nasabah diantaranya dengan mendatangi 
nasabah dengan cara door to door atau dikenal menjemput bola. BMT NU 
datang langsung menemui nasabah nya yang ingin sekedar menabung atau 
melakukan transaksi lainnya. Kemudian, dengan memberikan pelayanan 
yang berkualitas, artinya seluruh pegawai pada BMT NU dapat 
memberikan pelayanan yang baik untuk nasabahnya , dengan cara sopan 
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santun yang baik dan keramah-tamahan nya. Adapun manfaat dari strategi 
pemasaran yang diterapkan oleh BMT NU antara lain kesinambungan 
profit dan meningkatnya loyalitas nasabah. Kesinambungan profit yang 
diperoleh dikarenakan strategi pemasaran yang diterapkan dapat membuat 
nasabah untuk menggunakan produk dan jasa yang dikeluarkan oleh BMT 
NU bahkan nasabah cenderung untuk melakukan diversifikasi terhadap 
penggunaan produk jasa keuangan lainnya dari BMT NU. Kondisi yang 
tercipta tersebut sekaligus menjadi indikasi meningkatnya loyalitas 
nasabah BMT NU. Strategi pemasaran yang diterapkan oleh BMT NU 
tidak hanya dilakukan oleh bagian pemasaran saja melainkan berlaku 
untuk semua pegawai. 
3. Faktor Pendukung Dan penghambat Strategi Pemasaran Di KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso Dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabahnya. 
Menurut Bapak M. Hairul Wasil Selaku Bagian Tabungan di BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso mengatakan bahwa: 
“Kalo faktor pendukung disini yaitu seperti lokasi yang strategis, 
memberikan konsultasi pada nasabahnya, adanya strategi-strategi 
yang digunakan, Teknologi yang semakin berkembang juga 
mendukung, dan juga adanya kerja sama dengan beberapa lembaga 
seperti sekolah dan juga produk kita sudah banyak terkenal dan 
digunakan oleh para masyarakat. Kalo faktor penghambat disini 
yaitu banyak pesaing antar BMT seperti BMT UGT Sidogiri, 
Banyak Simpanan berjalan di desa-desa seperti arisan dan 
sebagainya, keterbatasan SDM, terus juga kurangnya media 
promosi melalui media cetak saya rasa masih kurang lah ya, dan 
juga itu masih ada kesan kalo BMT NU hanya untuk orang muslim 
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Berdasarkan hasil wawancara dengan bapak John Lucky Abdullah 
Selaku Kepala Cabang di BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
tersebut dapat dianalis bahwa faktor pendukungn dan penghambat tesebut 
seperti berikut: 
1. Faktor Pendukung Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mudharabah  
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso.  
a. Lokasi yang strategis,  di KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso berda di area dekat pasar adalah lokasi yang 
strategis sehingga dapat menjadi pusat ekonomi umat, karena letak 
kantor BMT NU berada di sekitar sekolahan, pedagang kaki lima, 
pondok pesantren, masjid, perumahan dan dekat dengan jalan raya  
merupakan tempat yang strategis sehingga dapat lebih mudah 
untuk memasarkan produknya dan menarik para calon nasabah. 
b. Memberikan konsultasi usaha kepada nasabahnya. BMT NU 
memberikan konsultasi usaha kepada para nasabah yang 
melakukan pembiayaan untuk mendirikan usaha, pihak BMT NU 
semaksimal mungkin memberikan pengarahan usaha bagi para 
nasabah yang belum yakin akan usaha yang akan didirikan oleh 
nasabah dan pihak BMT NU akan memantau kegiatan usaha 
tersebut. 
                                                             
129
 M. Hairul Wasil, Wawancara, 02 Desember 2020. 
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
 129 
c. Brosur dan spanduk sebagai media promosi. BMT NU melakukan 
promosi dengan menggunakan media cetak berupa brosur dan 
spanduk. Brosur tersedia di kantor BMT NU dan dibagi-bagikan 
kepada masyarakat saat melakukan promosi, sedangkan untuk 
spanduk hanya diberikan kepada nasabah yang melakukan 
pembiayaan modal usaha yang akan di pasang didepan warung. 
d. Teknologi yang semakin berkembang. Pada era saat ini teknologi 
semakin maju dan berkembang. Hal ini dapat menjadi faktor 
pendukung bagi BMT NU untuk mempromosikan produk tabungan 
mudharabah di BMT NU, dengan adanya teknologi yang semakin 
berkembang sistem promosi yang dilakukan BMT NU akan 
menjadi lebih mudah dan produk BMT NU akan semakin lebih 
diketahui oleh masyarakat banyak.  
e. Masyarakat sudah banyak yang tertarik untuk menggunakan 
produk BMT NU karena sistem operasionalnya berbasis syariah. 
Masyarakat yakin apabila suatu lembaga yang operasionalnya 
berbasis syariah pasti aman dan terbebas dari unsur bunga 
didalamnya. Perhitungan bagi hasilnya juga berdasarkan pada 
hukum syariah yaitu berlandaskan kepada Al-Quran dan Sunnah 
Rasul sebagaimana dalam hukum islam. 
2. Faktor Penghambat Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mudharabah 
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso.  
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a. Banyaknya pesaing antar BMT maupun bank mikro. Pesaing yang 
di hadapi oleh BMT NU adalah berasal dari sesama BMT dan bank 
mikro. Melihat persaingan tersebut pihak BMT NU bagian 
pemasaran harus lebih kreatif dalam mempromosikan produk yang 
ada di BMT NU dan menentukan strategi pemasaran yang tepat 
untuk menghadapi persaingan. 
b. Adanya simpanan berjalan dimasyarakat seperti, Simpanan, 
Arisan, mindreng dan lain sebagainya. Dimana hal tersebut 
menjadi faktor penghambar besar bagi BMT NU. Akan tetapi 
dalam mengatasi hal tersebut BMT NU melakukan pendekatan 
kepada nasabah ketua arisan ataupun simpanan tersebut menabung 
dananya di BMT NU. 
c. Keterbatasan SDM. Jumlah SDM yang ada di KSPPS BMT NU 
masih terbatas sehingga masih ada pegawai BMT yang harus 
merangkap profesi atau pekerjaanya.  
d. Masih kurangnya promosi melalui media cetak dan media 
elektronik. Semakin gencarnya suatu perusahaan melakukan 
promosi produknya maka akan semakin banyak yang mengetahui 
produk apa saja yang ada di perusahaan tersebut. Selain itu dengan 
melakukan promosi produk yang ada, masyarakat akan lebih 
mengetahui dan tertarik untuk menggunakan produk tersebut dan 
akan menjadikan jumlah anggota meningkat. BMT NU dalam 
melakukan promosi produknya melalui media cetak dan media 
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elektronik masih kurang aktif, karena BMT NU melakukan 
promosi produknya hanya menggunakan media cetak yaitu melalui 
brosur dan spanduk dan juga media sosial. 
e. Masih ada kesan disebagian masyarakat bahwa BMT NU 
pelayanannya hanya untuk orang muslim. BMT NU adalah 
lembaga keuangan yang memberikan pelayanan untuk masyarakat 
umum yang tidak terkecuali masyarakat non muslim. Kebanyakan 
yang menjadi nasabah di BMT NU adalah masyarakat muslim, 
tetapi selain itu masyarakat non muslim juga bisa bergabung 
menjadi nasabah di BMT NU . Hal ini menjadi tantangan yang 
sulit untuk pegawai BMT NU bagian pemasaran, bagaimana 
strategi pemasaran agar dapat menarik masyarakat non muslim 
untuk mau bergabung menjadi nasabah di BMT NU sehingga hal 
tersebut dapat meningkatkan jumlah nasabah di BMT NU. 
C. Pembahasan Temuan 
Pada pembahasan ini menguraikan temuan yang ada dilapangan (lokasi 
penelitian), berdasarkan paparan data yang telah disajikan dan dilakukan 
analisis, maka dilakukan pembahasan terhadap hasil temuan dalam bentuk 
interpretasi dari wawancara dengan teori yang ada serta relevan dengan 
penelitian ini. Pembahasan penelitian disesuaikan dengan fokus penelitian 
yang terdapat pada fokus penelitian. Beberapa temuan yang telah ditemukan 
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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1. Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso Dalam Memasarkan Produk-
produknya. 
Berdasarkan temuan hasil penelitian yang mengacu pada hasil 
wawancara dengan beberapa narasumber secara garis besar strategi 
pemasaran yang dilakukan KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso Dalam memasarkan produk-produknya dengan 
menggunakan bauran pemasaran 7P & 1C dari hasil wawancara terdapat 
beberapa poin analisis strategi pemasaran dengan menggunakan 7P & 1C 
sesuai dengan pendapat dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul 
Manajemen Pemasaran Syariah, yang mengatakan bahwa beberapa poin 
tersebut antara lain: 
a. Product 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi pemasaran 
produk BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso dalam strategi 
pemasaran produk yang dilakukan oleh BMT NU seperti, menyebar 
browsur, memasang spanduk diwarung atau dijalan raya, promosi 
melalui media sosial, terjun langsung kepada masyarakat dengan 
memberikan penjelasan tentang produk yang ada kepada para tokoh 
masyarakat. Bahwasannya produk tabah tersebut dapat dibuka oleh 
perorangan, penyetoran dan penarikan bisa dilakukan kapan saja, 
keuntungan di berikan dalam bentuk bagi hasil sesuai nisbah yang 
disepakati, dan siap melayani sistem antar jemput bola dan sebagainya. 
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Menurut peneliti strategi produk yang dilakukan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat 
dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran 
Syariah yang mengatakan bahwa Produk merupakan segala sesuatu 
yang dihasilkan perusahaan untuk ditawarkan ke pasar sasaran untuk 
dimiliki, dikonsumsi serta untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Karena produk merupakan elemen utama dalam kegiatan 
pemasaran karena produk mewakili penawaran yang diberikan 
pemasar kepada konsumen dan produk adalah semua yang akan 
diterima oleh konsumen. 
b. Price 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi harga yang dilakukan 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu sesuai dengan 
sistem pembagian berdasarkan prinsip syari’ah dan dinyatakan dalam 
nisbah yang disepakati oleh kedua belah pihak. Harga produk tabah 
yaitu setoran awal Rp. 10.000 dan setoran selanjutnya minimal Rp. 
2.500 dan bebas biaya bulanan. Dimana dalam strategi harga tersebut 
tidak terlalu mahal dan tidak terlalu murah. Tujuan dari penetapan 
strategi harga tersebut yaitu untuk mendapatkan laba maksimal dan 
tidak merugikan nasabah. 
Menurut peneliti strategi harga yang dilakukan BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat dari 
Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran Syariah 
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yang mengatakan bahwa Harga adalah faktor kunci yang dapat 
membentuk keyakinan konsumen. 
c. Place 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi tempat yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu terkait 
dengan tersedianya produk-produk yang yang ada di BMT NU dan 
juga letaknya yang strategis karena berada di area dekat pasar, dekat 
dengan sekolahan, masjid, pondok pesantren, dan penduduk yang rame 
sehingga dapat menjadi pusat ekonomi umat.  
Menurut peneliti strategi tempat yang dilakukan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat 
dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran 
Syariah yang mengatakan bahwa ialah berkenaan dengan lokasi 
tersedianya produk, di mana konsumen dari pasar sasaran bisa 
membelinya sehingga ketika konsumen bermaksud untuk membeli 
maka ia akan mudah menemukan produk yang diinginkannya tersebut. 
d. Promotion 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi promosi yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu dengan 
melakukan promosi secara online dan secara offline, yaitu dengan 
terjun langsung kepada masyarakat, mengadakan sosialisasi 
masyarakat, mendatangi ibu-ibu arisan, pengajian, event, periklanan, 
browsur, memasang spanduk dan ke lembaga-lembaga lainnya. Atau 
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yang disebut dengan personal selling, mass selling, sales promotion, 
advertising, dan lain sebagainya. 
Menurut peneliti strategi promosi yang dilakukan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat 
dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran 
Syariah yang mengatakan bahwa Promosi merupakan cara suatu 
perusahaan untuk menyampaikan informasi ke pasar sasarannya dalam 
rangka memperkenalkan, menginformasikan, memberikan 
pengetahuan atas produk atau jasa yang dihasilkan perusahaan agar 
konsumen mau melakukan pembelian. Promosi yang baik adalah 
promosi yang sesuai atas kualitas produk atau jasa yang ditawarkan. 
e. People 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi orang yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu dengan 
memilih para karyawan dengan berbagai tes praktek syarat-syarat 
lainnya yang mndukung untuk mengetahui kinerja dari karywannya 
dan meletakknya sesuai dengan bidangnya atau kemampuannya. 
Menurut peneliti strategi people (orang) yang dilakukan BMT 
NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan 
pendapat dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen 
Pemasaran Syariah yang mengatakan bahwa orang merupakan unsur 
vital dalam bauran pemasaran. Oleh karena itu perusahaan harus 
meningkatkan kualitas setiap karyawan melalui metode-metode 
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rekrutmen, pelatihan, serta penilaian kinerja karyawan untuk 
memastikan keberhasilan penyampaian jasa kepada para konsumen.  
f. Process 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi proses yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu proses 
sangat cepat dan juga pelayannanya baik sehingga nasabah tidak bosan 
dan tidak lama menunggu ketika melakukan transaksi di BMT NU. 
Menurut peneliti strategi proses yang dilakukan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat 
dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran 
Syariah yang mengatakan bahwa Process, merupakan faktor penting 
bagi konsumen highcontack-services, yang sering juga berperan 
sebagai co-producer jasa bersangkutan. 
g. Physical Evidence 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi bukti fisik dari 
adanya produk yang dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso yaitu Bukti fisik atau adanya dari suatu produk tersebut 
sudah nyata sesuai berdasarkan kenyataan atau sesuai adanya jujur 
dalam menyampaikan kepada masyarakat, tmengada-ngada atau 
melebihkan penjelasan, dimana pegawai BMT NU bekerja dengan 
giat, jujur, ikhlas, amanah, dan sesuai syariah. 
Menurut peneliti strategi bukti fisik dari adanya produk yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai 
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dengan pendapat dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul 
Manajemen Pemasaran Syariah yang mengatakan bahwa Physical 
Evidence atau bukti fisik merupakan suatu hal yang nyata yang turut 
mempengaruhi konsumen untuk membeli dan menggunakan produk 
atau jasa yang ditawarkan. 
h. Custumer Servive 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa strategi pelayanan yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu sudah 
sangat baik, ramah, jujur dan bekerja sesuai dengan syariah pula. 
Sehingga banyak para nasabah puas dalam hal pelayanannya. 
Menurut peneliti strategi pelayanan yang dilakukan BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso sudah sesuai dengan pendapat 
dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran 
Syariah yang mengatakan bahwa Merupakan layanan atau keperdulian 
yang terima konsumen selama dan setelah pembelian. 
2. Faktor-faktor Yang Dapat Membantu Peningkatan Jumlah Nasabah 
Dari Strategi Pemasaran Yang Dilakukan KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin Bondowoso. 
Mengacu pada hasil wawancara dengan beberapa narasumber 
sebelumnya telah disimpulkan bahwasannya faktor yang dapat membantu 
peningkatan jumlah nasabah dari beberapa strategi pemasaran yang 




a. Kepuasan Nasabah 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa kepuasan nasabah yang 
dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
berdasarakan hasil temuan yang dilakukan oleh peneliti dalam 
kepuasan nasabah yaitu seperti pelayanannya yang sangat baik, ramah 
cepat, sopan santun dalam berbicara maupun bertingkah, selalu 
menanyakan kepada nasabah apa saja yang dibutuhkan dan yang 
dikeluh kesahkan, selalu siap menjadi tempat curhat nasabahnya ketika 
bertranksasi apabila nasabah mengalami masalah atau kendala, selalu 
memberikan pengetahuan dan motivasi kepada para nasabahnya dan 
sebagainya. Sehinggan membuat para nasabahnya merasa sangat puas 
apalagi dengan adanya sistem jemput bola yang sangat memudahkan 
nasabah. 
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan 
Pendapat dari Fandy Tjiptono dalam bukunya yang berjudul 
Pemasaran Strategik Edisi 2 yang mengatakan bahwa Konsekuensi 
kepuasan/ketidakpuasan pelanggan sangat krusial bagi kalangan bisnis, 
pemerintah, dan juga konsumen. Bagi bisnis, kepuasan dipandang 
sebagai salah satu dimensi kinerja pasar. 
b. Kualitas Layanan 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa dalam kualitas layanan 
yang dilakukan BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso 
berdasarkan hasil temuan yang peneliti dapatkan BMT NU Memberika 
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informasi yang akurat terhadap produk-produknya jujur dan amanah 
yaitu tidak melebih-lebihkan, kualitas produk sangat bagus sudah 
sesuai dengan syariat Islam,. Menerapkan kualitas layanan 3S senyum, 
sapa, dan salam. Seluruh karyawan wajib membaca Al-Fatihah 
sebelum memulai pekerjaan, dan setelah mengakhiri pekerjaan, supaya 
pekerjaan selalu diberi kemudahan dan mendapat ridhaNya. Karyawan 
memakai pakaian rapi baik laki-laki maupun perempuan, sopan dan 
sesuai syariat islam, dan selalu mengucap salam kepada nasabahnya 
dan menanyakan apa saja keperluannya.  
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan 
Pendapat dari Fandy Tjiptono dalam bukunya yang berjudul 
Pemasaran Strategik Edisi 2 yang mengatakan bahwa Kualitas 
mencerminkan semua dimensi penawaran produk yang menghasilkan 
manfaat (benefit) bagi pelanggan. 
c. Loyalitas Pelanggan 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa dalam loyalitas nasabah 
yang ada di BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso yaitu 
seperti: tidak berpindah ke BMT lain, nasabah tidak melakukan 
transaksi selain BMT NU, melakukan transaksi secar terus- menerus, 
rekening yang dimiliki nasabah tidak terhenti pada saldo tertentu akan 
tetapi nasabah sering melakukan pembiayaan maupun tabungan, 
menambah jumlah dananya, nasabah terus melakukan penambahan 
dana dalam bentuk tabungan maupun deposito, mengambil produk 
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lebih dari satu, nasabah ini mengambil produk yang ada BMT NU 
lebih dari saru produk yang ditawarkan. semakin meningkat dan 
nasabah lama semakin banyak yang melakukan tranksaksi baik 
tabungan maupun pembiayaan tidak hanya memakai satu produk saja, 
dan juga semakin banyak mendatangkan nasabah baru pada akhir-akhir 
ini. 
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan 
Pendapat dari Fauzan dalam bukunya yang berjudul Manajemen 
Pemasaran Syariah yang mengatakan bahwa Kepuasan pelanggan 
merupakan suatu tingkat dan ukuran dimana kebutuhan, keinginan dan 
harapan dari pelanggan dapat terpenuhi serta mengakibatkan terjadinya 
pembelian ulang atau kesetiaan berlanjut (loyalitas). 
d. Pentingnya Membangun Kebutuhan dan Keinginan Nasabah 
Fakta dilapangan menyatakan bahwa dalam membangun 
kebutuhan dan keinginan nasabah  dalam BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso yaitu dengan selalui menanyakan keperluan 
nasabah, selalu melihat apa yang diinginkan dan dibutuhkan 
nasabahnya, memberikan solusi dari setiap masalahnya, memberikan 
konsultasi usaha kepada nasabahnya, Agar nasabah memilih produk 
sesuai dengan kebutuhannya. 
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan 
Pendapat dari Suryani dalam bukunya yang berjudul Manajemen 
Pemasaran Strategik Bank Diera Global yang mengatakan bahwa 
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kebutuhan adalah suatu keadaan dirasakannya ketidaan kepuasan dasar 
tertentu. Keinginan disini adalah kehendak yang kuat akan pemuas 
yang spesifik terhadap kebutuhan- kebutuhan yang lebih mendalam. 
Sedangkan permintaan adalah keinginan akan produk yang spesifik 
yang didukung dengan kemmpuan dan kesediaan untuk membelinya. 
e. Membangun Hubungan Jangka panjang Dengan Nasabah 
Hubungan jangka panjang dengan nasabah sangat penting 
dalam BMT NU, yaitu seperti melakukan pendekatan kepada nasabah 
memberikan pelayanan yang puas, dan selalu melayani apapun yang 
dibutuhkan nasabahnya.  
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan 
Pendapat dari Suryani dalam bukunya yang berjudul Manajemen 
Pemasaran Strategik Bank Diera Global yang mengatakan bahwa 
hubungan jangka panjang dengan nasabah sangat penting. Nasabah 
akan royal kepada bank jika nasabah puas. Kepuasan nasabah akan 
terbentuk kalua kinerja bank sesuai yang diharapkan oleh nasabah. 
Kepuasan dapat diciptakan apabila bank memberikan pelayanan 
sebagaimana yang diinginkan nasabah. 
3. Faktor Pendukung Dan penghambat Strategi Pemasaran Di KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso Dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabahnya. 
Berdasarkan hasil temuan dari yang peneliti dapatkan di KSPP. 
Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso, faktor pendukung 
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dan penghambat strategi pemasaran di KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso dalam meningkatkan jumlah nasabahnya 
yaitu dilihat dari faktor pendukung seperti: Lokasi BMT NU yang strategis 
yaitu dekat dengan jalan raya, perumahan yang ramai, sekolah-sekolah, 
pondok pesantren, berada diarea dekat pasar sehingga dapat menjadi pusat 
ekonomi umat, memberikan konsultasi usaha kepada nasabahnya, strategi 
pemasaran yang baik promosi secara online dan offline browsur spanduk 
dan lain sebagainya, teknolgi yang semakin berkembang, dan adanya kerja 
sama dengan lembaga-lembaga pondok pesantren dan sebangainya serta 
masyarakat sudah banyak mengenalnya dan tertarik menggunakan produk-
produk BMT NU.  
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan teori 
dalam buku yang berjudul Mengelola Bank Syariah yang mengatakan 
bahwa Faktor-faktor pendukung harus dipelajari dengan seksama dan 
mendalam sehingga mudah untuk diimplementasikan.
130
 
Sedangkan dilihat dari faktor penghambatnya yaitu seperti: banyaknya 
pesaing antar BMT maupun bank mikro,keterbatasan SDM, kurangnya 
promosi melalui media cetak, adanya kesan bahwa BMT NU hanya untuk 
orang muslim, adanya simpanan berjalan dimasyarakat seperti, arisan 
mindreng, simpanan, dan lain sebagainya. 
Menurut peneliti fakta yang terjadi dilapangan sesuai dengan teori 
yang mengatakan bahwa faktor penghambat adalah faktor yang sifatnya 
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Jadi pada uraian pembahasan temuan diatas sudah sesuai dengan yang 
peneliti dapatkan dilapangan dan sesuai dengan teori pemasaran yang 
mengatakan bahwa Pemasaran adalah fungsi organisasi dan serangkaian 
proses untuk menciptakan, mengkomunikaskan dan memberikan nilai 
kepada pelanggan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang 
menguntungkan organisasi dan pihak-pihak yang berkepentingan terhadap 
organisasi.
132
 Yaitu tentang bagaimana suatu perusahaan tersebut dan 
meningkatkan strategi pemasarannya agar dapat mencapai tujuan 
perusahaan yang baik dengan membangun hubungan yang baik dengan 
pelanggan  untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggan. 
Sasaran dari bisnis adalah mengantarkan nilai pelanggan untuk 
menghasilkan keuntungan (laba/profit). Sedangkan pada penelitian 
terdahulu masih membahas tentang bagaimana mengalirnya barang kepada 
konsumen tersebut, dan strategi yang digunakan masih fokus pada sstu 
strategi yang digunakan sepeerti stratei promosi dan mayoritas masih 
menggunakan empat strategi (produk, tempat promosi dan harga). 
Sedangkan pada penelitian sudah mencapai strategi pemasaran 7P& 1C 
yang telah di digunanakan dalam perusahaan tersebut. 
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Berdasarkan hasil penelitian tentang strategi pemasaran produk tabungan 
mudharabah (Tabah) dalam meningkatkan jumlah nasabah pada lembaga 
KSPP. Syariah BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso, dan 
pembahasan yang telah diuraikan diatas, maka dapat tarik kesimpulan sebagai 
berikut: 
1. Strategi pemasaran yang dilakukan KSPP. Syariah BMT NU JATIM 
Cabang Wringin Bondowoso dalam memasarkan produk-produknya yaitu 
dengan menggunakan bauran pemasaran 7P & 1C, yang terdiri dari 
strategi product, place, price, promotion, process, people, physical 
evidende, dan custumer service. Dimana BMT NU mempunyai macam-
macam produk dan produk unggulan, Sistem jemput bola, Promosi melalui 
brosur dan spanduk, Pendekatan dengan tokoh masyarakat, Informasi dari 
mulut ke mulut, Meningkatkan kegiatan promosi kepada masyarakat, baik 
personal selling, mass seling, advertising, periklanan, sosialisasi 
masyarakat, harga produk yang murah dan berkualitas, tempat yang 
terjangkau, proses transaksi yang cepat sehingga tidak membuat nasabah 
bosan ketika melakukan transaksi di BMT NU. 
2. Faktor-faktor yang membantu peningkatan jumlah nasabah dari strategi 




Wringin Bondowoso, yaitu dengan meningkatan kepuasan nasabah, 
kualitas layanan, dan mempertahan loyalitas nasabah, pentingnya 
memahami kebutuhan dan keinginan nasabah, dan membangun hubungan 
jangka panjang dengan nasabah. Dimana hal tersebut sangat membantu 
peningkatan jumlah nasabah karena apabilan nasabah puas maka nasabah 
akan loyal, sehingga jumlah nasabah akan semakin meningkat. 
3. Faktor pendukung dan penghambat strategi pemasaran di KSPP. Syariah 
BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso dalam meningkatkan 
jumlah nasabahnya. faktor pendukung: Lokasi BMT NU yang strategis 
yaitu dekat dengan jalan raya, perumahan yang ramai, sekolah-sekolah, 
pondok pesantren, berada diarea dekat pasar sehingga dapat menjadi pusat 
ekonomi umat, memberikan konsultasi usaha kepada nasabahnya, strategi 
pemasaran yang baik promosi secara online dan offline melalui browsur 
spanduk dan lain sebagainya, teknolgi yang semakin berkembang, dan 
adanya kerja sama dengan lembaga-lembaga pondok pesantren dan 
sebangainya serta masyarakat sudah banyak mengenalnya dan tertarik 
menggunakan produk-produk BMT NU. sedangakan yang menjadi faktor 
penghambatnya yaitu banyaknya pesaing antar BMT maupun bank 
mikro,keterbatasan SDM, kurangnya promosi melalui media cetak, adanya 
kesan bahwa BMT NU hanya untuk orang muslim, adanya simpanan 






Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan 
diatas, maka saran bagi BMT NU JATIM Cabang Wringin Bondowoso adalah 
sebagai berikut: 
1. Dalam memasarkan produk dan meningkatkan jumlah nasabah produk 
tabungan mudharabah pihak KSPPS BMT NU JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso harus lebih giat lagi dalam mempromosikan dan melakukan 
sosialisasi kepada masyarakat yang lebih luas, terutama diluar daerah 
wringin sendiri dengan cara pemasaran yang modern sehingga tidak ada 
kesalahan pemahaman terhadap KSPPS BMT NU JATIM Cabang 
Wringin Bondowoso. 
2. Meningkatkan promosi melui media elektronik dan media massa. 
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a. Strategi Product 
b. Strategi Price 
c. Strategi Place 
d. Strategi 
Promotion 
e. Strategi People 
f. Strategi Process 
g. Strategi Physical 
Evidence 



















1. Sumber Informan: 
a. Kepala Cabang 
BMT NU Jatim 
Cabang Wringin 
Bondowoso 
b. Bagian Marketing 
BMT NU Jatim 
Cabang Wringin 
Bondowoso 
c. Bagian Tabungan 






1. Pendekatan Kualitatif dan 
jenis Penelitian Field 
Research 
2. Lokasi Penelitian 
Lembaga KSPP Syariah 
BMT NU Jawa Timur 
Cabang Wringin 
Bondowoso dekat pasar 
wringin 
3. Subyek Penelitian: Tehnik 
Purposive 










6. Keabsahan Data: 
a. Triangulasi Sumber 
7. Tahap-Tahap Penelitian: 
a. Pra Lapangan 
b. Pekerjaan Lapangan 
c. Analisis dan 
Interpretasi Data 
 
1. Bagaimana strategi pemasaran 
yang dilakukan KSPP Syariah 
BMT NU Jawa Timur Cabang 




2. Apa Saja Faktor-faktor Yang 
Dapat Membantu Peningkatan 
Jumlah Nasabah Dari Strategi 
Pemasaran Yang Dilakukan 
KSPP. Syariah BMT NU 
JATIM Cabang Wringin 
Bondowoso ? 
 
3. Apa Saja Faktor Pendukung 
Dan penghambat Strategi 
Pemasaran Di KSPP. Syariah 
BMT NU JATIM Cabang 
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